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INVERSIONES ALIMENTICIAS PERU S.A.C es una empresa peruana, la cual desarrolla 
actividades de producción y comercio. La empresa estará dedicada a la industrialización y 
comercialización de productos. 
 
El producto que ofrecemos es fideos 100 % de quinua. Los fideos de quinua se obtienen al 
procesar harina de quinua, huevos y otros ingredientes. La quinua es un grano andino que 
aporta principalmente proteínas de alta calidad ya que contienen los aminoácidos esenciales 
que favorecen el desarrollo y regeneración del organismo. La presentación del producto es de 
227 gramos de fideos en tres tipos de presentaciones, coditos tornillo y spaghetti. 
 
Para la comercialización de nuestros productos ha visto conveniente exportarlos al país de 
Holanda, ciudad Ámsterdam. Se eligió este destino a razón que en la investigación realizada 
Holanda tiene el mayor porcentaje por consumo de quinua y más aun de estos tipos de 
productos además de ser orgánicos. El estudio de mercado realizado mediante fuentes 
primarias y secundarias, ha determinado que el consumidor objetivo de la empresa está 
conformado por el segmento de mujeres de 30 a 45 años. La ciudad de Ámsterdam es la 
ciudad en la cual hay más consumo por tener mayoritariamente un perfil de consumo 
saludable, muy aparte de ser uno de los países que tienen más celiacos, los cuales no 
consumen gluten. 
 
Según las proyecciones de la demanda se comenzara vendiendo 32615 unidades de fideos a un 
valor de venta unitario de s/ 5.79 soles el cual asciende a s/181314.60 nuevos soles al primer 
mes de venta. Según los informes financieros nos muestran que existe rentabilidad en cuanto 
a nuestro producto en el cual por cada sol invertido tenemos s/1.80 de beneficio. Además de 
tener la capacidad de pagar nuestra deuda financiera en tan solo 3 años de iniciado 
operaciones. Y poder utilizar nuestras utilidades para invertir en nuevas adquisiciones de 






El Proyecto de Exportación de “Exportación de   fideos elaborados con 100% harina de quinua 
al mercado de Ámsterdam - Holanda” que presentamos ofrece un panorama acerca de los 
atributos y beneficios que posee el producto para ser competitivo dentro de un mercado 
meta tan exigente como lo es la ciudad Ámsterdam ubicada en Holanda, siendo el país al cual 
se pretende exportar, ello nos permitirá abrir nuevos mercado potenciales de la región. 
 
El objetivo de nuestro proyecto de exportación es elaborar un plan para determinar la 
viabilidad y rentabilidad que tendría el comercio de fideos elaborados con 100% harina de 
quinua en la ciudad de Ámsterdam - Holanda, determinando las estrategias más convenientes 
para su implementación. 
 
Éste trabajo, recopila y ordena la investigación obtenida a partir de investigaciones previas, 
investigación primaria como es el caso de las encuestas al mercado objetivo para conocer la 
aceptación del producto, del que se deriva de este grano andino como es la quinua 
mencionado líneas arriba . De manera que podamos determinar cuál sería la demanda 
satisfecha como insatisfecha del mercado para este tipo de alimentos. 
 
Nuestro proyecto se encuentra dividido de seis capítulos, el primer capítulo, detallamos el 
estudio de mercado, donde mencionamos la descripción de la idea de negocio, identificamos 
el mercado objetivo con su respectiva justificación y los objetivos trazados para realizar la 
exportación. El segundo capítulo describe el plan de marketing, donde desarrollamos la 
estrategia general de marketing, tales como estrategias de mercado, fijación de precio, tácticas 
de ventas, publicidad y promoción. En el tercer capítulo, se describe los costos de exportación, 
desde la industrialización del producto hasta el momento de la exportación. En este capítulo 
también detallaremos la distribución física internacional y los requisitos exigibles por la 
autoridad competente de Holanda para el ingreso de nuestro producto. En el cuarto capítulo 
desarrollamos la constitución de la empresa, así como su organización, personal y estructura 
salarial. En el quinto capítulo. Se describe los presupuestos, información y financiamiento 
detallando los estados financieros. Y por último, en el sexto capítulo, el cual se encuentra la 
evaluación financiera y sensibilización, sirve para determinar si es factible o no invertir en el 
negocio, y cuanto tiempo tardaría la empresa en recuperar la inversión inicial. 





a) Descripción de la empresa 
INVERSIONES ALIMENTICIAS PERU SAC es una empresa establecida en la 
Provincia Constitucional del Callao; INVERSIONES ALIMENTICIAS PERU S.A.C es 
una comercializadora y exportadora de la fideos elaborados con 100% harina de 
quinua, producidos bajo los requisitos de salubridad e inocuidad establecidos 
por la dirección general de salud ambiental. 
 
b) Datos de INVERSIONES ALIMENTICIAS PERU SAC 
 
 
▪ RUC: 20444546221 
▪ Razón Social: INVERSIONES ALIMENTICIAS PERU SAC 
▪ Tipo de empresa: Sociedad Anónima Cerrada 
▪ Marca comercial: QORY ALLPANCHICC 
▪ Actividad Comercial: Venta Mayorista de otros productos. 
▪ Dirección Legal: Parque industrial del Callao, a dos cuadras de la Av. 
Colonial (altura cuadra 54). 
▪ Gerente General: Valenzuela Tincopa, Flor de Liz 
 
c) Descripción de la idea de negocio 
Nuestro plan de negocio es la exportación de fideos elaborados con 100% 
harina de quinua a Holanda. Fideos de quinua, son muy recomendados tanto 
para los niños y sobre todo a personas celíacas por su gran fuente de 
nutrientes, cabe recalcar que la quinua es la base de la alimentación de los niños 
del altiplano. Sólo hoy se reconoce el alto valor nutritivo de este cereal andino 
con un 18% de proteínas, de excelente asimilación y equilibrada composición de 
aminoácidos y que además es rico en hierro, calcio, fósforo, fibra, vitamina E y 
complejo B. 
 
Sería ideal incluir la quinua, en sus distintas preparaciones en nuestra dieta 
semanal, pero sin duda la opción de comerla como fideo es cómodo y exquisito 
al paladar. 





a) Información Del Producto 
 
 
Fideos elaborados 100% a base de harina de Quinua. Sus principales características 
son: 
• Producto libre de gluten 
• Alto contenido en Proteína (14%) 
• Alto contenido en Fibra (9%) 





• Harina de quinua 
• Harina Gelatinizada de quinua 
• Clara de Huevos 
• Otros aditivos(sal, azúcar) 
 
c) Proceso de Producción 
 
 
1. Ingreso, inspección y almacenamiento de la quinua 
2. Amasado y formado de la pasta por 20minutos, añadiéndose agua, 
mezclándose tanto la harina de quinua con la harina gelatinizada de y 
los huevos. 
3. Secado y cocción de la pasta. 
4. Corte de la pasta según la presentación del producto (spaghetti, 
coditos, tornillo, etc.) 
5. Envasado de los fideos. 
Par información al detalle del proceso productivo de los fideos y de la 
maquinaria a utilizar, VER ANEXO N°1 – PROCESO PRODUCTIVO DE 
LOS FIDEOS DE QUINUA. 
 
d) Presentación del producto y embalaje 
 
 
La presentación de nuestros fideos de quinua es en cajas de 227 gramos en 3 
presentaciones: fideos tornillo, spaghetti y macarrones. 
 
FIGURA N° 1 
 





Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
e) Posicionamiento del producto 
 
 
Los Fideos Qory Allpanchicc ingresaran al mercado, y se posicionaran basándose 
en la percepción de la calidad superior del producto, de la alimentación saludable, 
de la energía que brindara, de la satisfacción que generara el consumir del 
producto. Con el lema: Qory Allpanchicc tu fuente de vitaminas. 
 
f) Beneficios del producto 
 
 
Numerosos estudios muestran la riqueza nutricional de la quinua, tanto en 
términos absolutos como en comparación con otros alimentos básicos. Las 
proteínas de la quinua reúnen todos los aminoácidos esenciales en un buen 
balance, al mismo tiempo que sus contenidos grasos están libres de colesterol. 









ESTUDIO DE MERCADO 
 
1.1. DESCRIPCIÓN DE LA IDEA DE NEGOCIO 
 
 
Propuesta de negocio: “Exportación de fideos elaborados con 100% Harina de Quinua al 
mercado de Ámsterdam- Holanda” 
En principio la empresa tiene como nombre comercial: INVERSIONES ALIMENTICIAS PERU SAC 
esta empresa se dedicará a la producción de fideos de quinua, para su venta al exterior, al 
mercado holandés, la empresa va a operar adquiriendo harina de quinua de empresas 
certificadas debidamente, consecutivamente en la planta se procesará la harina de quinua 
para convertirla en fideos, poder envasarlas y exportarlas. 
 
Para la elaboración de los fideos se obtendrá las principales máquinas para la producción, las 
cuales serán de fácil manejo para los operarios, los cuales recibirán capacitación para su uso 
correcto en la producción. Adicionalmente se tiene que contar con un profesional de la 
Ingeniería Alimentaria, para respaldar el proceso de producción de los productos. Se ingresará 
a la ciudad de Ámsterdam por medio de la cadena de supermercados Albert Heijin, con 3 tipos 
de presentaciones de fideos: Spaghetti, Macarrones y Tornillo. 
 
Como proyección a largo plazo nos propondremos elaborar otros productos alimenticios para 
la mesa del hogar ya sean refrescos, snacks, hojuelas entre otros para diversificar nuestra 
gama de productos nutritivos elaborados a base de este grano andino en la mesa del hogar. 
 
Como público principal tenemos como objetivo dirigirnos a las personas que poseen una dieta 
saludable, a los deportistas y a los celiacos1. Estos fideos son una buena alternativa para este 
segmento de estilo de vida. Asimismo, como público secundario nos dirigimos a todas aquellas 
personas que desean alimentarse de una manera más saludable, enriqueciéndose con muchas 
proteínas y nutrientes que nos brinda la quinua, denominada “el tesoro de los incas”. 
 
1 Celiacos: Personas intolerantes al gluten(proteína presente en el trigo) 






Los fideos de quinua son un alimento nutritivo y saludable, se obtienen al procesar harina de 
quinua, huevos y otros ingredientes. La quinua es un grano andino que aporta principalmente 
proteínas de alta calidad ya que contienen los aminoácidos2 esenciales3 que favorecen el 
desarrollo y regeneración del organismo, y la lisina que fortalece la memoria y facilita el 
aprendizaje. 
 
• Ideal para  niños y jóvenes que están en una etapa de aprendizaje y crecimiento. 
Proporciona más energía que los fideos normales. 
• Mayor contenido de proteínas y aminoácidos en comparación a los fideos tradicionales 
elaborados de trigo. 
• Contiene fibra lo que favorece su fácil digestión. 
• Aporta minerales especialmente calcio, fósforo, potasio y hierro. 
 
Características del producto: 
 
 
• Va destinado a mercados donde actualmente uno de sus intereses principales es la 
alimentación saludable. 
• El suministro de ácidos fólicos no saturados es bajo, en circunstancias aconsejables, 
debido a su calidad de reducir la concentración de colesterol. 
• Las personas que consumen poca leche y productos lácteos tienen en la quinua un 
sustituto ideal para el abastecimiento de calcio. 
• A pesar de su contenido alto de proteínas, los granos de la quinua no poseen gluten, 
proteína encontrada en el trigo que impide a mucha gente alérgica comer pan, fideos 
o galletas con harina de trigo, por lo que la quinua es el alimento indicado para estas 
personas. 
 
Por los anteriores motivos, la quinua puede encajar en cualquier tipo de mercado donde el 
consumo de productos orgánicos4 se ha elevado. La quinua se adapta y diferencia de 
productos que pueden presentarse como sustitutos, además de tener la ventaja competitiva 
de su alto valor nutricional. 
 
2 Los aminoácidos son compuestos orgánicos que se combinan para formar proteínas. 
3 Los aminoácidos esenciales no los puede producir el cuerpo. En consecuencia, deben provenir de los alimentos. 
4 Orgánicos, son aquellos que se cultivan y procesan utilizando métodos naturales y cuyo principal objetivo es lograr 
un productos alimenticios que no contengan aditivos químicos ni compuestos sintéticos. 














La quinua (Chenopodium quinoa) tiene una excelente reserva proteica que a diferencia de 
muchos otros granos y cereales, contiene el aminoácido lisina, haciéndola más completa que 
cualquier otra. 
TABLA N°1 
COMPOSICIÓN NUTRICIONAL DE LA QUINUA. 
 
 
Composición nutricional de la Quinua. 







Composición de aminoácidos de la Quinua. 
(Mg. De aminoácidos de Proteínas) 





(A) Valores promedio de las variedades de la tabla de 
composición de alimentos peruanos. 
 
Fuente: FAO 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 






La OMS5 ha indicado que la calidad de la proteína de quinua es equivalente a la de la leche. La 
quinua ofrece más hierro que otros granos y contiene altos niveles de potasio y riboflavina, así 
como también de otras vitaminas del complejo B, niacina y tiamina. Es también una buena 
fuente de magnesio, zinc, cobre y manganeso; y contiene algo de ácido fólico. 
 
TABLA N°2 





Es esencial para producir las proteínas, hemoglobina y mioglobina que 
transportan el oxígeno. La hemoglobina se encuentra en los glóbulos rojos 
y la mioglobina en los músculos. 
POTASIO 
Ayuda a los nervios y músculos a comunicarse, permite que los nutrientes 
en las células fluyan y ayuda a expulsar los desechos de las células. 
COMPLEJO B 
Se conoce como complejo B las ocho vitaminas B: Vitamina B1, B2, B3, B5, 
B7, B9 y B12. 
 
RIBOFLAVINA 
La riboflavina (vitamina B2) trabaja con otras vitaminas del complejo B y es 
importante para el crecimiento corporal y la producción de glóbulos rojos e 
igualmente ayuda en la liberación de energía de los carbohidratos. 
LISINA 
Este nutriente juega un papel muy importante para mantener a nuestro 
cuerpo funcionando en las mejores condiciones. 
 
METIONINA 
Esencial para el buen estado de los tejidos corporales, en concreto de la 
piel y las uñas. Es la encargada de transportar la grasa hasta las células para 
convertirla en energía. 
TREONINA 
Su principal labor es metabolizar aquellas  grasas que se depositan en 




Es un aminoácido necesario para el crecimiento normal en los bebés y para 
el equilibrio de nitrógeno en los adultos. Es un aminoácido esencial, lo cual 




La niacina se usa para el colesterol alto. También se usa junto con otros 
tratamientos para los problemas de la circulación, para los dolores de 
cabeza de migraña y para disminuir la diarrea asociada con el cólera. 
TIAMINA 
La tiamina (vitamina B1) ayuda a las  células del  organismo a convertir 
carbohidratos en energía. 
 
Fuente: NIH – Biblioteca Nacional de Medicina de los Estados Unidos 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 
5 OMS, Organización Mundial de la Salud. 






Como parte del desarrollo de nuestro producto se busca llegar al público objetivo mediante la 
distribución en supermercados y a largo plazo insertarlas en tiendas de consumo 
especializadas (tiendas y restaurantes identificados para consumo de celiacos, lo cual nos abre 
una mayor oportunidad de negociación con nuestros productos). Es así que nuestro destino de 
exportación es el país de Holanda. Más adelante se explica las razones de la elección de este 
destino. En la actualidad los supermercados son los que están ganando terreno como canal de 
distribución para este tipo de productos. Siendo así que en el 2014 aumentaron su 
participación de mercado del 56% al 61% según el informe de New Zealand Trade& 
Enterprise.6 
 
En un informe reciente de ABN AMRO7 sobre la industria de supermercados en Holanda 
también menciona que los sectores sostenibles y orgánicos son las principales áreas en las que 
los supermercados están en crecimiento. 
 
Teniendo un alimento con tanta variedad de nutrientes, sin dudar es una alternativa que se 
diferenciará de otras presentaciones de fideos tradicionales. 
 
TABLA N°3 
COMPOSICIÓN NATURAL FRENTE A LOS PREPARADOS CON HARINA DE TRIGO 
 
 
Información Nutricional Fideo de Quinua (100gr.) Fideos de trigo 
Grasa Total(g) 2.63 1.69 
Colesterol (mg) 0 0 
Sodio(mg) 52.63 6 
Carbohidratos Total(g) 70.18 45.11 
Fibra Dietaria (g) 8.77 1.64 
Proteína 14.04 11.57 
 
Fuente: FAO 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
6New ZealandTrade& Enterprise: Nueva Zelanda Comercio y Empresa-Pagina web 
7 ABN AMRO es un banco holandés, fundado en 1991 por la fusión de Algemene Bank Neerlandés y Ámsterdam- 
Rotterdam Bank. 






1.1.1. EQUIPO DE TRABAJO 
 
 
Los encargados de llevar a cabo el plan de negocio de exportación son los siguientes: 
 
 
• Bachiller en Administración de Negocios Internacionales, Montesinos Mendoza, 
Carlos Alberto. 
• Bachiller en Administración de Negocios Internacionales, Valdivia Zapana, Betsy 
Lizeth. 
• Bachiller en Administración de Negocios Internacionales, Valenzuela Tincopa, Flor 
de Liz. 
 
1.2. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO 
 
 
1.2.1. OBJETIVO GENERAL 
 
 
Identificar las oportunidades de negocio a partir de la producción y exportación de 
fideos elaborados a base 100% de quinua. 
 
1.2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS 
 
 
• Identificar los tipos de consumidores potenciales. 
• Estudiar el potencial de compra del cliente convencional. 
• Demostrar cual es el mercado con mayor demanda de este tipo de producto. 
• Evaluar la viabilidad del negocio en el país de destino 
• Estudiar la factibilidad del comercio de los fideos de quinua en el mercado de 
destino. 
• Identificar el certificado, requisitos y restricciones indispensables para el ingreso 
de este tipo de producto al mercado Holandés. 
• Determinar el plan de marketing en los mercados de destino. 
• Estudiar la cadena logística de exportación e identificar el incoterms a usar. 
• Desarrollar paso a paso el proceso de exportación de los fideos de quinua. 
• Demostrar todos los costos incurridos para la exportación del producto. 






1.3. IDENTIFICACIÓN DEL MERCADO OBJETIVO 
 
 
La idea de nuestro plan de negocio nace de las experiencias propias por parte de cada 
uno de los integrantes que realizamos esta investigación. Teniendo 3 casos especiales, 
en primer caso se presenta una persona que sufre de colesterol a ellos no les 
permiten consumir harinas de trigo, en el segundo caso tiene un estilo de vida 
saludable, y por último se desarrolla en la persona la intolerancia al gluten. Al unir 
estos 3 características encontramos una necesidad, un problema y una oportunidad de 
negocio. En los tres casos comparte la característica de no poder consumir harina de 
trigo. En base a esta información partimos para identificar el mercado objetivo. 
 
Para iniciar la búsqueda de nuestro destino internacional se ha recurrido a información 
web de portales estadísticos, de comercio, de organizaciones no gubernamentales, de 
asociaciones, de cámaras de comercios, de páginas gubernamentales. Primero, 
comenzamos buscando cuáles son los principales países que importan nuestro 
producto nacional, la quinua: 
 
TABLA N°4 
PRINCIPALES PAISES IMPORTADORES DE QUINUA A NIVEL MUNDIAL 








% de Participacion 
Estados Unidos $ 105,014.00 37770 21.1% 
Holanda $ 55,463.00 150110 11.1% 
Alemania $ 54,137.00 173443 10.9% 
Canada $ 40,502.00 10229 8.10% 
Suecia $ 36,506.00 125993 7.3% 
Italia $ 26,823.00 63165 5.40% 
Francia $ 24,321.00 107900 4.90% 
Belgica $ 16,500.00 33671 3.30% 
España $ 14,396.00 29214 2.90% 
Austris $ 12,925.00 27262 2.60% 
DEMAS PAISES (165) $ 111,968.00 171243 22.50% 
TOTAL GENERAL $ 498,555.00 930000 100.1% 
 
Fuente: MYPERUGLOBAL8 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
8 MYPERUGLOBAL: Consultora de comercio exterior y negocios. 
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GRÁFICO N° 1 
PRINCIPALES PAISES IMPORTADORES DE QUINUA A NIVEL MUNDIAL 









En el tabla anterior podemos notar que los principales países importadores de la 
partida 1008509000 de los demás cereales en el 2014 son: Estados Unidos, Holanda y 
Alemania, que también son los principales focos de exportación para la quinua 
peruana y con quienes contamos con acuerdos comerciales vigentes, principalmente 
en los países de la Unión Europea que tienen una alta demanda de cereales en general. 
 
Analizando la tabla anterior podemos identificar que la expansión de la demanda de 
quinua y sus derivados agroindustriales en los países de mayores ingresos está 
asociada a tendencias más generales de modificaciones en los patrones de consumo, 
que privilegian cada vez más alimentos que reúnan características nutricionales 
saludables, ofrezcan garantías de sanidad e inocuidad y estén asociados a algunas 
características especiales, como la condición de ser productos orgánicos o ser 
expresión de tradiciones culturales de reconocido valor. 




10 Principales mercados de exportación de 
quinua peruana año 2014 


















10 PRINCIPALES MERCADOS DE EXPORTACIÓN DE QUINUA PERUANA AÑO 2014 
 
 
Mercados Valor FOB (Miles de dolares) Peso Neto (miles de Kg) % de Participacion 
Estados Unidos $ 43,736.69 9916.03 55.1% 
Canada $ 6,377.38 1620.58 8.0% 
Australia $ 5,958.94 1310.97 7.5% 
Reino Unido $ 4,516.26 1083.47 5.7% 
Holanda $ 2,748.91 649.79 3.5% 
Francia $ 2,562.45 625.44 3.2% 
Alemania $ 2,432.53 604.81 3.1% 
Brasil $ 2,231.84 476.67 2.8% 
Israel $ 2,009.55 552.6 2.5% 
Italia $ 1,535.21 402.85 1.9% 
DEMAS PAISES (30) $ 5,284.99 1269.52 6.7% 
TOTAL GENERAL $ 79,394.75 18512.73 100.0% 
 
Fuente: MYPERUGLOBAL 









Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
Observando el cuadro de la partida 10085090 donde se clasifica la quinua se puede 
notar que los cinco principales países que compran al Perú en el periodo 2014 son: 
Estados Unidos, Canadá, Australia, Reino Unido y Holanda, mostrando por cada país 
una variación porcentual superior al 50% en relación al año 2013 






Como se puede apreciar en los gráficos anteriores, Estados unidos y la Unión Europea, 
son los 2 mayores destinos de exportación, dándonos una idea hacia donde podemos 
dirigirnos, Estados Unidos es un país el cual el comercio de nuestro producto está ya 
presente. Además es un país el cual ha desarrollado también el cultivo de la quinua en 
grandes cantidades. El cual nos coloca en una posición poca probable de ofrecer a ese 
mercado nuestro producto. 
 
Existe detalles como el de los aditivos y preservantes de los productos agrícolas en cual 
hay listas que pueden ser modificadas o ampliadas dependiendo de la aprobación por 
parte de Estados Unidos, y es este país la que se toma mayor tiempo en estos trámites, 
lo cual perjudica al desarrollo comercial del producto. 
 
Continuando con el análisis del mercado objetivo, que nos brinda la Cámara de 
Comercio de Lima, encontramos una data interesante sobre en el consumo de la 
quinua por persona: 
 
GRÁFICO N°3 




Fuente: Cámara de Comercio de Lima 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 






Tanto Bolivia como Perú, ambos países principales productores de quinua en 
Latinoamérica y a nivel mundial también son consumidores ya que es un producto que 
interviene en grandes proporciones en la canasta familiar. Bolivia destaca ya que 
consume el doble de cantidad que nuestro país. 
 
En Estados Unidos existe una competencia mayor en cuanto a los fideos de quinua, 
pues este país también produce quinua en cantidades y en el mercado ya está 
posicionadas diferentes empresas que trabajan con este tipo de fideos y tienen un 
mercado bien definido. 
 
Habiendo investigado en el primer mercado, Estados Unidos no resultaría factible dar 
como destino de exportación de nuestro producto a dicho país, pues el mercado es 
más desarrollado que otros, Bolivia tiene mayor tiempo de desarrollo de ese producto 
en los supermercados. Vemos la segunda alternativa: La Unión Europea, como se 
puede apreciar en el Gráfico N°2 – tiene como destino de exportación un 48 %. 
 
El segundo mercado objetivo posible es la Unión Europea, para ingresar al mercado 
europeo, se debe cumplirse con las leyes europeas en cuanto a medio ambiente, 
seguridad, calidad, salud. Los productos tengan que cumplir reglas especiales respecto 
al embalaje o etiquetas. Por ejemplo: ingredientes, composición, etc. Adicionalmente 
para que el producto pueda ser introducido en el mercado europeo debe ser 
orgánicamente, es decir, sin haber aplicado pesticidas o químicos. 
 
En materia aduanera y en referencia a nuestro producto, la quinua puede ser 
importada libremente a la UE y los países andinos no pagan derechos de aduana, sobre 
la base de Sistema General de Preferencias9. La relación comercial entre Perú y la UE 
se basa en la aplicación de preferencias arancelarias concedidas unilateralmente por la 
UE a ciertos productos originarios del Perú, las cuales se enmarcan en el “Régimen 
especial de estímulo del desarrollo sostenible y la gobernanza” (SGP Plus) que se aplica 
a partir de julio de 2005, en reemplazo del “Régimen Especial de Apoyo a la Lucha 
contra la Producción y el Tráfico de Droga” (SGP - Droga) otorgado desde 1990 a los 
 
9El SGP de la Unión Europea, es un sistema de preferencias arancelarias concedidas unilateralmente a los productos 
originarios de los países que más lo necesitan 






países de la Comunidad Andina, entre ellos el Perú, en desarrollo del principio de 
responsabilidad compartida. Sin embargo, estos sistemas presentan limitaciones dado 
su carácter unilateral y transitorio. Estas limitaciones convierten al SGP Plus en un 
mecanismo exitoso de corto plazo, pues este acuerdo termina en este año, 2015. 
 
En la actualidad y para el futuro ya se trabaja bajo la base al TLC Perú – UE se ha 
obtenido un acceso preferencial para el 99.3% de nuestros productos agrícolas y para 
el 100% de nuestros productos industriales. Los productos de interés de Perú como 
espárragos, paltas, café, frutos del género capsicum, alcachofas, quinua entre otros 
ingresaran al mercado europeo libre de aranceles a la entrada en vigencia del Acuerdo. 
 
Las negociaciones para un Acuerdo Comercial entre Perú y la Unión Europea 
culminaron el 28 de febrero de 2010 en la ciudad de Bruselas, luego de Nueve Rondas 
de Negociación. El 18 de mayo de 2010, durante la VI Cumbre Unión Europea, América 
Latina y el Caribe (ALC-UE) celebrada en Madrid se anunció formalmente la conclusión 
de esta negociación. Asimismo, el 23 de marzo de 2011, luego de concluido el proceso 
de revisión legal del Acuerdo, este fue rubricado con el objeto de iniciar el proceso 
interno en cada una de las Partes para la aprobación y entrada en vigencia del 
Acuerdo. El Acuerdo Comercial entre la Unión Europea y Perú y Colombia se suscribió 
el 26 de junio de 2012 en Bruselas, Bélgica. El Acuerdo Comercial Perú-Unión Europea 
entró en vigencia el 1° de marzo de 2013. 
 
La UE es uno de los principales destinos de nuestras exportaciones, con una 
participación del 24% al 2014; asimismo, en ese mismo año, dicha región ocupó el 1º 
lugar entre los países con inversión extranjera directa en el Perú con un 51.8% de 
participación debido a capitales de España, Reino Unidos, Holanda y Francia, 
principalmente. La UE representa un mercado de grandes oportunidades, con más de 
500 millones de habitantes con niveles de ingreso per cápita entre los más altos del 
mundo. 
 
A continuación se presenta un resumen de todas las especificaciones que se requieren 
para la exportación de productos  al mercado Holandés. 







• Restricciones: Para productos agrícolas y textiles. 
• Regulación Sanitaria: En productos alimenticios, medicamentos y fármacos. 
 
Documentos 
• Facturas Comerciales: Deben incluir el valor, la cantidad y la descripción de la 
mercadería. 
• Lista de empaque. 
• Conocimiento del embarque: girados a la orden del embarcador y endosados 
en el banco. 
• Certificados de calidad/ Inspección: Reporte de Inspección de calidad por la 
SGS: peso, insectos vivos y muertos, material extranjero y nivel de humedad. 
• Certificado Fitosanitario del Ministerio de Agricultura. 
• Todos los documentos se deben mandar por duplicado ya sea en idioma, inglés 
o español. 
• Certificado de origen. 
 
Etiquetado y Leyendas 
• Etiquetado: están sujetos a regulaciones especiales y detalladas en la 
etiqueta. 
• Leyenda: debe ser indicado el nombre del fabricante, composición, contenido 
de unidad métrica. (todo en el idioma de destino). 
 
Cotizaciones y Pagos 
• LAB/FOB: Puerto de embarque del  país exportador, el  precio FOB 10deberá 
indicarse adicionalmente en cotizaciones CIF11. 
• CIF: las cotizaciones deben ser hechas en precio CIF, a menos que la compra 
sea de gran volumen y el importador se haga cargo del seguro. 
•  Los derechos aduaneros se calculan sobre la base del precio CIF, en el puerto 
de entrada de la comunidad. 
 
 
10 FOB: Free on Board - Incoterms 
11CIF: Cost Insurance Freight - Incoterms 






Con toda esta breve información acerca de la UE nos da buenas perspectivas acerca de 
su mercado, ingresos restricciones y otras, encontramos en la UE la oportunidad de 
negocio que estamos buscando. Adicionalmente con información del grafico 3 de 
consumo anual en   kilogramos por persona podemos apreciar a Holanda miembro de 
la UE es el país como consumidor potencial de este tipo de productos. 
 
La economía de Holanda se caracteriza por unas relaciones industriales, el desempleo 
y la inflación moderada, un considerable superávit en cuenta corriente, y un papel 
importante como centro de transporte europeo. La actividad industrial es 
principalmente en la elaboración de alimentos, productos químicos, refinación de 
petróleo, y maquinaria eléctrica. El neerlandés es la lengua materna de unos 22 
millones de holandeses y flamencos (procedentes de la región de habla neerlandesa de 
Bélgica). 
 
Holanda es un país que tiene el 7% de participación de consumo de quinua, el cual 
investigando en su perfil como país podemos completar la información de sus 
tendencias alimentarias y el consumismo saludable en el cual viven sus pobladores. En 
el 2014 Holanda obtuvo una nota de 5.26 (en una escala de 1 a 10) en el Índice para 
una sociedad sustentable SSI12. Este índice refleja la sustentabilidad del país en 21 
diferentes aspectos como por ejemplo “vida saludable”, “calidad del aire”, “energías 
renovables” y “agricultura orgánica”. Holanda ha sido una de las principales naciones 
europeas para atraer la inversión. Los Países Bajos es muy abierta y dependiente del 
comercio exterior y de los servicios financieros fue muy afectada por la crisis 
económica mundial. 
 
Como parte de la investigación se encontró que Holanda produce quinua pero en 
mínimas cantidades y aún está en proceso de desarrollo el darle un valor agregado, 
asimismo no se encontró en los supermercados fideos de quinua, que hayan sido 
producidas en su mismo país. Abriendo posibilidades a empresas extranjeras para 











Por esa razón hemos visto por conveniente centrar nuestro destino hacia Holanda, y 
recabando más información encontramos que en este país, en la ciudad de Ámsterdam 
es la que más consume quinua, eso nos quiere decir que ya existe información entre 
los consumidores sobre la quinua. Solo quedaría trabajar el desarrollo de exportación 
de la quinua de manera no tradicional como presentamos en el siguiente gráfico. 
 
Gracias a las fuentes de información que se nos facilita, se ha encontrado un gráfico en 
el cual se representa la localización de las ciudades de Holanda, este cuadro nos es de 




LOCALIZACIÓN GEOGRÁFICA DE LA DEMANDA DE LA QUINUA EN LAS CIUDADES DE 
HOLANDA 
 
Fuente: Pro Ecuador-Instituto de promoción de exportaciones e inversiones 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
La ciudad de Ámsterdam sobresale en cuanto al consumo de quinua a diferencia de las 
demás ciudades, en cuanto a cantidades y en relación a edades de consumo, el grafico 
muestra que el punto más elevado ene l rango es de 35 a 45 años de edad entre las 
personas que lo consumen. Para finalizar este punto de identificar el mercado, hemos 






visto por conveniente dirigirnos a Holanda en la ciudad de Ámsterdam, por todo lo 
investigado y poder trabajar a fondo en nuestro público objetivo. A continuación 
analizaremos a nuestro mercado en aspectos generales, económicos y otros, veamos: 
 
Holanda es un reino, cuyo nombre completo es el Reino de los Países Bajos. El reino 
está formado, además de los Países Bajos en Europa, por algunas islas caribeñas: las 
Antillas Holandesas y Aruba. Los Países Bajos se conocen también popularmente como 
Holanda, aunque éste es realmente el nombre de las dos provincias costeras más 
occidentales: Holanda del Norte y Holanda del Sur, que han desempeñado un papel 
muy importante en la historia del país. 
 
GRÁFICO N°5 
INDICADOR POBLACIONAL DE HOLANDA 
 
Fuente: www.indexmundi.com 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
Holanda cerró 2014 con una población de 16.864.000 personas, lo que supone un 
incremento de 34.711 habitantes respecto a 2013, en el que la población fue de 
16.829.289 personas. En 2013, la población femenina fue mayoritaria, con 8.494.904 
mujeres, lo que supone el 50,48% del total, frente a los 8.334.385 hombres que son el 
49,52%.Holanda tiene una alta densidad de población, con 406 habitantes por Km2, 
está en el puesto 172 en cuanto a densidad se refiere. 
 
Sistema de gobierno 
Monarquía constitucional 







Holanda está situada entre 50º 45´ y 53º 52´ de latitud Norte y 3º 21´ y 7º 
13´delongitud Este. El país forma parte de la gran planicie del noroeste de Europa. Al 
Norte y al Oeste, Holanda colinda con el Mar del Norte, al Sur con Bélgica y al Este con 
Alemania. Con sus 41.526 Km2, Holanda es un poco mayor que Bélgica y unas nueve 
veces menor que Alemania. 
FIGURA N° 3 
 






Ámsterdam, La Haya, Rotterdam, Eindhoven, Utrecht, Maasdtricht, Groningen 
Enkuizen, Haarleem, Hoorn, Delft, Gorda, Deventer, Alkmaar. 
 
TABLA N°6 
INDICADORES SOCIALES AÑO 2014 
 
• Lenguas Holandés (Oficial), Frisón (Oficial) 
• Tasa de alfabetismo 99% 
• Esperanza de vida De 79 a 68 años 
• Grupos étnicos Flamenco 81%, EU 5%, otros 14%. 
Fuente: TheWorldFactbook - Elaborado por: Equipo de trabajo. 







INDICADORES ECONOMICOS AÑO 2014 
 
 
Inflación anual estimada 1.1% 
Tasa de desempleo 5.5% 
PIB $770.3 mil millones 
PIB Tasa de Crecimiento 1.7% 
PIB Per Cápita PPP $40,500 







Tipo de cambio 1.00 EURO = 0.774USD 
Deuda pública 64.6% del PIB 
Población por debajo de la 
línea de pobreza 
10.5% 
Productos agrícolas Cereales, patatas, remolacha, frutas, verduras, ganado. 
Productos industriales Agroindustriales, productos de ingeniería y de metal, 
maquinaria y equipos electrónicos, productos 
químicos, derivados del petróleo, construcción, 
microelectrónica y pesca. 
Exportaciones 505.404,0 M.€ 
Principales 
exportados 
productos Maquinaria y equipo, productos 
combustibles y productos alimenticios. 
químicos, 
Principales destinos de las 
exportaciones 
Alemania el 25.5%, Bélgica 12.5%, Francia 9.3%, Reino 
Unido 8.2%, Italia 5.1%, 
Importaciones 442.410,0 M.€ 
Principales 
importados 
productos Maquinaria y equipo de transporte, productos 
químicos, combustible, productos alimenticios, 
Balanza comercial 2014 62.994,0 M.€ 
 
Consecutivamente Holanda ha tenido un superávit desde 1993, variando en pequeñas 
cantidades tras esos años. La variación de la Balanza comercial se ha debido a que se ha 
producido un descenso de las exportaciones en Holanda y un incremento de las 
importaciones. 
Fuente: TheWorldFactbook 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 






1.3.1. PERFIL DEL CONSUMIDOR 
 
 
Los holandeses viven más de 16 millones de habitantes en una superficie de 41.528 
km2 (un país de mediano a pequeño), lo que hace de Holanda sea de los países más 
densamente poblados de la tierra. Pero saben llevar muy bien esta circunstancia. 
Teniendo este inicio podemos explicar cómo es el holandés específicamente en su 
alimentación y cultura: 
 
• Entre los factores que toman en cuenta los consumidores al elegir los 
alimentos, encabezan la lista salud, precio, sabor, seguridad y la facilidad de 
compra, siguiendo muy de cerca que la producción sea honesta y respetuosa 
con los animales y el medio ambiente. Según un estudio “hoy en día los 
consumidores desean estar informados, pero no gastarán energía buscando 
información activamente. El estudio también muestra que la mayoría de los 
compradores cambiarían su comportamiento una vez que reciben información 
específica acerca del producto en el momento de la compra”,13 2014 Publicado 
por Universidad Nyenrode. 
 
• Muchos reconocen los productos ecológicos por su símbolo ECKO14 (explicado 
más adelante, bajo el título “Certificaciones”). A menudo se habla de este tipo 
de alimentos en combinación con la agricultura orgánica y las prácticas de 
comercio justo (Fairtrade15). Los holandeses están dispuestos a comprar 
alimentos sostenibles siempre y cuando la experiencia no difiera demasiado de 
lo que están acostumbrados a consumir. 
 
• El grupo de edad más sensible a estos productos tiende a ser los adultos 
jóvenes, muchos de los cuales son influenciados por sus hijos. Además, las 
mujeres son un consumidor clave para los productos más ecológicos, ya que 
menudo son ellas las que hacen las compras en nombre de los hombres y de 
sus familias. 
13 “Información de Sostenibilidad in situ y sus efectos sobre el comportamiento del consumidor” - 
14 ECKO - Etiquetas ecológicas o eco etiquetas 
15 Organizaciones miembros, representa al sistema de comercio justo más grande y reconocida del mundo. 






A continuación, se analizará de manera general el perfil del consumidor Holandés, 
partiendo de las premisas el consumidor convencional y el consumidor celiaco16. En 
este último se descubre a detalle todo sobre la celiaquía y en el convencional se 
descubre quienes las integran. 
 
Perfil del consumidor Convencional: 
• Los consumidores holandeses suelen valorar la calidad en gran medida, y están 
dispuestos a comprar algo cuando consideran que el precio está acorde con la calidad. 
Por lo general, no suelen preferir los productos holandeses por encima de sus 
equivalentes extranjeros. Son sensibles a la publicidad y una buena campaña 
publicitaria favorecerá sin duda el aumento de las ventas. 
• El consumidor holandés dispone de mucho dinero para gastar aunque no lo gasta 
fácilmente. 
En cuanto al estilo de consumidor podemos apreciar en la siguiente tabla una 
descripción de los gastos de consumo habitual para un holandés 
TABLA N° 8 
GASTOS DE CONSUMO 
 
Gastos de consumo por categoría de productos en % de los gastos totales 2014 
Vivienda, agua, electricidad, gas y otros combustibles 23.9% 
Transporte 12.5% 
Alimentos y bebidas no alcohólicas 11.9% 
Ocio y cultura 10.1% 
Muebles, electrodomésticos y mantenimiento del hogar 6.1% 
Ropa y calzado 5.5% 
Hoteles, Cafés y restaurantes 5.2% 
Comunicación 4.1% 





Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
16 Celiaco, La enfermedad celíaca es un trastorno del sistema inmunológico ocasionado por una intolerancia al 
gluten. 






Se puede apreciar que el mayor porcentaje de total de sus gastos por consumo 
va en la categoría de Vivienda, agua, electricidad, gas y otros combustibles con 
un 23.9% a diferencia de las más categorías. 
 
Cabe mencionar que en educación como en salud que son de menor valor 
porcentual, el estado holandés es quien cubre esas categorías. 
 
En cuanto a edad poblacional podemos apreciar las siguientes tablas: 
 
 
Edad de la población: 
 
TABLA N° 9 
ESPERANZA DE VIDA HOLANDÉS 
 
Esperanza de Vida en años 
Hombre : 78.5   
 




Esperanza de Vida en años 
Menos de 5 años: 5.6%   
 
De 5 a 14 años 12.0% 
De 15 a 24 años 12.2% 
De 25 a 69 años 59.5% 
Más de 70 años 10.6% 
Más de 80 años 3.9% 
 
Fuente: es.santandertrade.com 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
En el primer cuadro, muestra que el sexo femenino tiene más esperanza de 
vida pero no con una brecha grande de los hombres, y en el segundo cuadro de 
abajo muestra que en Holanda hay mayor población de 25 a 69 años de edad, 
teniendo un gran déficit de menores de 5 años. 





• Composición de hogares 
 
TABLA N° 10 

















Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
La mayoría de los consumidores holandeses están limitando su consumo en 
busca de valor, tomando en cuenta el precio, el servicio y la calidad del 
producto. En cuanto a la alimentación, los hábitos tradicionales de 
alimentación son todavía seguidos por una gran parte de la población. 
 
La mayoría de los holandeses come tres comidas al día, donde el desayuno y el 
almuerzo se diferencian muy poco. Ambos constan de pan con una variedad de 
carne o rebanadas de queso y aderezos dulces, como crema de chocolate y 
mantequilla de maní. Los cereales también son ampliamente disfrutado por el 
desayuno, que tiende a ser una comida sencilla normalmente comido en casa. 
 
El salario mínimo vital del holandés tradicional que es de 1504.8 euros cuanto 
destina de su salario para sus alimentos por persona: 
 
Edad media del jefe de familia 48 años 
Número total de hogares 7.2 millones aprox. 
Tamaño promedio de los hogares 2.3 personas 
Porcentaje de hogares de 1 persona 36.6% 
Porcentaje de hogares de 2 personas 29.0% 
Porcentaje de hogares de 3 a 4 personas 28.4% 
Porcentaje de hogares de más de 5 personas 6.0% 
 






TABLA N° 11 
SALARIO MINIMO VITAL HOLANDÉS 
 
 
Enero del 2015 
Salario mínimo vital Holandés 1,501.80 € 
% de gastos en alimentos 11.90% 
Cantidad monetaria 178.71 € 
 
Fuente: es.santandertrade.com 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
Un holandés destina un porcentaje de 11.9% de su sueldo en valor monetario 
de 178.71 euros mensuales lo que representaría en su canasta familiar. Lo cual 
nos sirve de manera representativa para saber con cuánto dinero dispone una 
persona para sus gastos de alimentos. 
 
Perfil del consumidor Celiaco: 
 
 
Para conocer más sobre que es un Celiaco podemos explicar, “La Enfermedad 
Celíaca (EC) es una intolerancia permanente al Gluten, proteína presente en el 
trigo, centeno y cebada. En algunas personas se manifiesta también 
intolerancia a la avena. Esta es una condición crónica, con las características de 
una enfermedad autoinmune (el sistema inmunitario ataca a las células que 
debería proteger), la cual provoca una marcada lesión en la mucosa del 
intestino delgado, con atrofia en las vellosidades intestinales, lo que contribuye 
a producir una inadecuada absorción de los nutrientes de los alimentos, como 








17“Párrafo tomado de un artículo informático - www.celiacos.org 















La causa por la que se produce esta intolerancia es desconocida. Aunque se intenta 
explicar de varias formas, la más aceptada en la actualidad, es que existe una 
alteración en la respuesta inmunitaria o de "defensa " del paciente celíaco. 
 
• La enfermedad priva a quien la padece de consumir cualquier tipo de alimento 
que contenga cereales (trigo, cebada, centeno y avena), lo que reduce 
considerablemente la oferta culinaria. 
• Ante esta intolerancia, existen alimentos adaptados a la dieta sin gluten 
compuesto fundamentalmente de arroz o maíz. 
• Pese a que la oferta y la disponibilidad de estos alimentos se ha ampliado 
considerablemente en la última década (cada vez surgen nuevos restaurantes 
con menús adaptados y la mayor parte de los supermercados posee una 
sección específica). 
• Dos de las estrategias más útiles a seguir si la persona tiene la enfermedad 
celíaca son leer las etiquetas para determinar si un alimento contiene gluten y 
encontrar nuevas alternativas para la harina y otros ingredientes a base de 
cereales en las recetas. 






Nuestros posibles consumidores del producto que ofrecemos: fideos de quinua como 
alternativa al fideo tradicional con gluten. Las personas con intolerancia al gluten 
forman uno de los principales grupos de consumidores potenciales para producto que 
ofrecemos. 
 
Según la Asociación de Celiacos de Holanda, el gasto de la cesta de la compra de un 
celíaco es de 33 euros a la semana, 146 euros al mes y 1.758 euros más al año respecto 
a la de un no celíaco. 
 
Estas cifras se multiplican en aquellos hogares con más de un familiar que padece esta 
intolerancia, como indica a continuación: 
 
TABLA N° 12 
VALOR DE COMPRA DE UN CELIACO 
 
 
VALOR DE COMPRA DE UN CELIACO 
Por semana 33.00 € 
Por mes 143.00 € 
Al año 1,758.00 € 
 
Fuente: es.santandertrade.com 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
De manera general podemos concluir del poblador holandés: 
 
 
• Son cuidadosos con su salud. 
• Apoyan los productos orgánicos. 
• Practican el consumo responsable. 
• La mayoría de los consumidores holandeses están limitando su consumo en 
busca de valor, tomando en cuenta el precio, el servicio y la calidad del 
producto. 






• De acuerdo con el instituto de salud pública del gobierno, las personas de 
todas las edades consumen de 100 a 120 gramos de verduras al día, y según 
informe de Deloitte18, en promedio, los holandeses cenan con carne 4,7 días 
seguida de pescado 0,9 días, sustitutos de la carne 0,5 días. 
•  De otra parte, las ventas de supermercados y ofertas especiales se han vuelto 
más importantes, y el 55% de los consumidores sale a comer con menor 
frecuencia. 
 
Habiendo analizado el perfil del consumidor objetivo, podemos resumir en el 
siguiente cuadro las características que tiene este consumidor y poder así realizar 
en base a esta información nuestro mercado meta bajo la siguiente segmentación 
de mercado. 
 
TABLA N° 13 
PERFIL DEL CONSUMIDOR 
 
 
Perfil del consumidor: 
Genero Femenino 42.4% 
Edad 30-45  
Educación Educación superior  
Tipo De moda, Mayores ingresos 
Necesidades especiales Dieta especial, Celiaca , Atléticos 
Interés social Medio Ambiente, Equidad social, comercio justo 
Interés de salud Alimentos orgánicos y naturales "súper alimentos" 
 
Fuente: es.santandertrade.com 









18Delitte: Consultoría y asesoría financiera. 






1.3.2. METODOLOGÍA PARA LA SEGMENTACIÓN DE MERCADO 
 
 
Un segmento de mercado19 se define como "Un grupo de consumidores que responden 
de forma similar a un conjunto determinado de esfuerzos de marketing". (KOTLER & 
AMSTRONG). Entre los cambios que obligan a segmentar más finamente el mercado se 
encuentra el tamaño mayor de las ciudades, el incremento de la competencia, la 
mayor exigencia de los consumidores y el desarrollo de las técnicas de investigación de 
marketing. La idea de dirigirse a un grupo específico en lugar de todo el mundo exige 
saber qué y cuantos grupos de consumidores existen, para luego elegir aquel o 
aquellos que adapten mejor a nuestros productos, intereses o capacidades. La 
segmentación de mercado, ofrece la oportunidad de ganar ventaja competitiva en un 
mercado de intensa competencia, por medio de la diferenciación. Este enfoque implica 
la identificación que beneficios de distintos grupos homogéneos buscan, ya que, 
permite determinar necesidades y características relevantes. Y además se usa como 
una fuente de diferenciación del producto. Un solo producto no satisface las 
necesidades de todos los consumidores, pero cumple con las necesidades de un grupo 
específico de clientes. Por tanto, es necesario identificar las partes más atractivas del 
mercado, para atenderlas de forma efectiva y producir la mayor ganancia esperada. 
Para nuestro proyecto en primer lugar se considera la tasa de crecimiento de Holanda 
de 0,452% en promedio anual. La población actual de Holanda es de 16.864.000 
habitantes. Luego realizamos segmentación20 más detallada: 
 
a) Segmentación geográfica 
El país al cual nos vamos a dirigir Holanda específicamente nos dirigiremos a la 
ciudad Ámsterdam, la cual tiene 820,500 habitantes. 
b) Segmentación demográfica 
Nuestros consumidores finales son aquellos mercados que ofrecen productos para 
personas que cuidan de su salud y además tienen algún problema celiaco. 
c) Segmentación industrial 




19Libro de KOTLER, PHILIP; AMSTRONG, GARY, Fundamentos del marketing. 
20 Guide tobusinessplanning Cuatro Media IncAgraham (2008) 






d) Segmentación psicográfica. 
El estilo de vida de los holandeses es que se preocupan por su salud, es por eso 
que tienen una alimentación sana, además se preocupan por su seguridad, es por 
ello que en su alimentación utilizan productos naturales y orgánicos. 
e) Segmentación por frecuencia de consumo 
Nuestro producto se va a distribuir mensualmente; ya que hemos realizado un 
estudio de mercado en Holanda, donde hay una elevada demanda con respecto al 
consumo de Quinua en general. 
 
1.3.3. TAMAÑO DE LA MUESTRA, ENCUESTAS PILOTO Y GENERAL 
 
 
El tamaño de la muestra21 que utilizaremos es la población de la ciudad de 
Ámsterdam. Específicamente la población que tiene cuidados con su salud. 
Consume alimentos naturales y para personas que tiene problemas celiacos. Es 
un tipo de investigación que tiene un diseño de análisis descriptivo, ya que se 
debe conocer el comportamiento del mercado, de los consumidores, en base a 
encuestas, entrevistas, cálculos, proyecciones, lo cual implica hacer una 
descripción de las características de comportamiento requeridas, con el fin de 
poder determinar la viabilidad comercial de la idea de negocio de exportación 
de fideos elaborados en base a quinua a Ámsterdam –Holanda. Resulta 
fundamental conocer la demanda, la proyección de ventas, y el comportamiento 
del mercado de los consumidores, ya que de ello depende de que el negocio 
genere ventas y por tanto ingresos y por ello poder recuperar el capital invertido 
y se puedan obtener utilidades. 
 
Determinación del tamaño de muestra: 
Determinar el nivel de confianza con que se desea trabajar. (Z), donde z = 1.96 
para un 95% de confianza o z= 1.65 para el 90% de confianza. 
Para ver como se distribuye algunas de las características de la muestra con 
respecto a la variable que se está midiendo, podemos recurrir a la famosa 
campana de Gauss o Student que refleja la curva normal de distribución cuya 
característica principal es la de ser unimodal donde la media, mediana y la moda 
 
21https://es.worldtrade.org/wiki/Tama%C3%B1o_de_la_muestra 






siempre coinciden. Esta distribución normal, nos permite representar en la 
estadística muchos fenómenos físicos, biológicos entre otros. Ahora bien, se 
hace necesario el definir los términos Media, Moda y Mediana Media: Es el 
conjunto de n observaciones sumadas y divididas entre n. 
 
Moda: Se define como el valor que más ocurre en un conjunto de observaciones. 
Mediana es el centro de un conjunto de observaciones ordenadas en forma 
creciente. Esta curva esta detallada en todos los libros de estadística y 
recurriremos a ella cuando deseemos obtener otros valores de certeza como por 
ejemplo el 99% de estimación y que da por resultado z=3.00 o z=1.65 para el 
90%.Estimar las características del fenómeno investigado. Donde deberemos 
considerar la probabilidad de que ocurra el evento (p) y la de que no se realice 
(q); siempre tomando en consideración que la suma de ambos valores p + q será 
invariablemente siempre igual a 1, cuando no contemos con suficiente 
información, le asignaremos p = .50 q = .50 
 
Determinar el grado de error máximo aceptable en los resultados de la 
investigación. Éste puede ser hasta del 10%; ya que variaciones superiores al 
10% reducen la validez de la información. Se aplica la fórmula del tamaño de la 
muestra de acuerdo con el tipo de población 
 
TABLA N° 14 
MODELO DE ECUACIÓN 
 
 
Población infinita Población Finita 
𝒑 ∗ 𝒒 
𝒏 = 
𝑬𝟐 
𝒁𝟐𝒑 ∗ 𝒒 ∗ 𝑵 
𝒏 = 
𝒆𝟐(𝑵 − 𝟏) + 𝒁𝟐𝒑 ∗ 𝒒 
Cuando no se sabe el número exacto de 
unidades del que está compuesta la 
población. 
Cuando se conoce cuántos elementos tiene 
la población. 
Z = nivel de confianza. 
p = Probabilidad a favor. 
q = Probabilidad en contra. 
N = Universo 
e = error de estimación. 
n = tamaño de la muestra 
 
Fuente: Libro de KOTLER, PHILIP; AMSTRONG, GARY, Fundamentos del marketing. 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 






De lo cual en base al siguiente calculo resulta que el número de encuestas a realizar es 
que es la cantidad de encuestas realizadas online, a personas con los criterios 
seleccionados, para la determinación del mercado de quinua. El modelo de ecuación 
que se utilizara es la Población Finita. En donde: 
 
Z = 1.96 nivel de confianza. 
P= 0.50 Probabilidad a favor. 
q = 0.50 Probabilidad en contra. 
N = 820,500 Universo 
e= 5 % error de estimación. 




n= (1.96)2*(0.5) * (0.50)*(820,500) 
0.05 2*(820,500-1) + (1.96)2(0.5)*(0.5) 
 
n= (3.8416)*(0.50)*(820,500) 






El resultado de la muestra es 384 encuestas, las que serán realizadas vía online debido 




ANEXO N°2 FORMATO DE ENCUESTA, 
ANEXO N°3 TABULACIÓN DE LAS ENCUESTAS 






1.4. ESTUDIO DE LA DEMANDA, ANÁLISIS CUANTITATIVO Y CUALITATIVO 
 
 
1.4.1. INFORMACIÓN HISTÓRICA 
 
 
1.4.1.1. PRODUCCIÓN DE LA QUINUA 
 
 
En los últimos años, se constata un progresivo aumento de la producción de 
quinua, especialmente en los países que han sido tradicionalmente los 
principales productores22, esto es Bolivia, Perú y Ecuador, y se estima que más 
del 80% de la producción mundial de quinua se concentra en esos tres países. 
 
GRÁFICO N°6 











Asimismo la superficie, producción y rendimiento en nuestro país ha ido 
evolucionando desde el 2004 en cada uno de sus aspectos: 
 
22Datos extraídos de IntermonOxfam – Organización Internacional 






TABLA N° 15 
SUPERFICIE, PRODUCCIÓN Y RENDIMIENTO DE LA QUINUA EN PERÚ 
 
 
AÑO SUPERFICIE PRODUCCIÓN RENDIMIENTO 
 (HECTÁREAS) TONELADAS (qq/ha.) 
2011 35.461 41.16 11.6 
2010 35.313 41.16 11.63 
2009 34.026 39.39 11.57 
2008 31.163 29.86 9.58 
2007 30.38 31.82 10.47 
2006 29.94 30.42 10.16 
2005 28.63 32.59 11.38 
2004 27.67 26.99 9.75 
2003 28.85 30.08 10.62 
2002 27.85 30.37 1090 
2001 25.6 22.26 8.6 
2000 28.88 28.19 9.7 
 
Fuente: FAO 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
Se deja demostrado que nuestro país desde hace diez años ha crecido 
progresivamente en superficie, producción, rendimiento de la quina, esto nos 
recuerda el porqué de seguir implementando mejoras para el desarrollo de la 
quina en nuestro país y seguir liderando en los mercados internacionales. 
 
No obstante, a pesar de la menor superficie destinada al cultivo, el volumen de 
producción supera al de Bolivia, lo que se explica por los mayores rendimientos 
por hectárea obtenidos en Perú, que prácticamente duplican a los obtenidos 
en el país vecino. La información disponible no permite identificar las razones 
de esta diferencia tan marcada de productividad, las que pueden estar 
asociadas a mejores condiciones agroecológicas, o a mejoría en la calidad 






genética y técnicas de cultivo, o más probablemente a una combinación de 
dichos factores. 
 
Principales zonas de producción en el Perú: 
 
 
Puno constituye el principal productor de quinua con aproximadamente el 80% 
de la siembra, le siguen en orden de importancia Junín, Arequipa, Cusco, 
Huancavelica, Ancash, Ayacucho y Apurímac. 
 
TABLA N°16 
PERÚ: PRODUCCIÓN DE LA QUINUA 2012-2014 (T) 
 
Ámbito 2012 2013 2014 Variación 14/13 Participación 
PERÚ 44213 1613 71874 39%  
Puno 30179 29331 28784 -2% 56.83% 
Arequipa 1683 5322 20378 283% 10.31% 
Ayacucho 4188 4925 5213 6% 9.54% 
Junín 1882 3389 5371 58% 6.57% 
Cusco 2231 2818 3307 17% 5.46% 
Apurímac 2095 2009 2575 28% 3.89% 
La Libertad 505 1116 1840 65% 2.16% 
Huancavelica 501 654 618 -6% 1.27% 
Lambayeque  427 1321 209% 0.83% 
Huánuco 306 389 357 -8% 0.75% 
Tacna 187 360 645 79% 0.70% 
Ancash 183 347 406 17% 0.67% 
Cajamarca 190 219 207 -5% 0.42% 
Lima  207 659 218% 0.40% 
Ica 69 58 155 165% 0.11% 
Moquegua 11 26 22 -18% 0.05% 




Elaborado por: Equipo de trabajo. 








PRODUCCIÓN Y EXPORTACIÓN DE LA QUINUA EN EL PERÚ 
 
 
Fuente: Cámara de Comercio de Lima. 
 
 
Variedades de quinua 
 
 
En el Perú existen más de 3000 tipos de quinua y nos presenta una 
diversidad de alternativas nutricionales. Industrialmente se obtienen los 
siguientes productos: quinua perlada, hojuela de quinua, quinua pre 
cocida, quinua instantánea, fideos, sémola, galletas, expandido, etc. 
 
La quinua posee una proteína de alto valor biológico. Por su elevado 
contenido de lisina y su balance de aminoácidos esenciales, resulta 
comparable a la proteína de origen animal. La variabilidad y diversidad de 
quinua, se resume en 5 categorías básicas: 
 
1. Quinua de valles (2,000 y 3,000 m.s.n.m) son tardías y de porte 
alto. 
2. Quinua de altiplano (alrededor del Lago Titicaca) soportan 
heladas y relativa escasez de lluvias. 
3. Quinua Real Altiplano Sur Región Intercalar Bolivia, soportan 
suelos salinos. 






4. Quinua del nivel del mar (encontrada en el sur de Chile), son 
plantas pequeñas, sin ramas y con granos amargos). 
5. Quinuas sub-tropicales (valles interandinos de Bolivia) 
presentan granos pequeños blancos o amarillos). 
 
En el TABLA N° 16, se muestra los lugares de donde se cultiva quinua en el 
Perú, También hay que recalcar que la quinua tolera suelos de diferente 
textura y PH pudiendo crecer en suelos muy ácidos y fuertemente 
alcalinos, como se muestra en diferentes Departamentos de nuestro País. 
 
TABLA N° 17 










Blanca Junín 1500-3000 Blanco Dulce 
Rosada Junín 2000-3500 Rojo Dulce 
Nariño Amarillo 800-2500 Blanco Dulce 
Marangani 800-3500 Amarillo Amarga 
Quillahuaman INIA 800-3500 Blanco Semidulce 
Tahuaco 1500-3500 Blanco Semidulce 
Kancolla 800-4000 Blanco Dulce 
Cheweca 1500-3500 Blanco Dulce 
Chucapaca 800-3900 Amarillo Semidulce 
Camiri 800-4000 Blanco Semidulce 
Camiri 800-4000 Blanco Semidulce 
Camacan II 800-4000 Blanco Semidulce 
Rosada de Cusco 800-3500 Blanco Semidulce 
Real 500-4.000 Blanco Semidulce 
Boliviana de Juli 800-3500 Blanco Semidulce 
 
Fuente: MINAGRI-BENSA-DIC-2014 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 






1.4.1.2. FIDEOS DE QUINUA 
 
 
Tradicionalmente los granos de quinua se tuestan y con ellos se produce 
harina. Pueden ser cocidos, añadidos a las sopas, usados como cereales, 
pastas e inclusive se le fermenta para obtener cerveza o “chicha” la cual es 
considerada la bebida de los Incas. Cuando se cuece toma un sabor similar 
a la nuez. 
 
La harina de quinua sustituye muchas veces a la harina de trigo, 
enriqueciendo así sus derivados de pan, tortas y galletas. Mezclando la 
quinua con maíz, trigo, cebada o papa se producen alimentos nutritivos y a 
su vez agradables. 
 
El fideo de quinua es una nueva alternativa de alimento que bien puede 
colocarse en la mesa familiar, esta presentación en fideos es nueva, tiene 
pocos años colocada en el mercado, y es poca conocida por la mayoría de 
los peruanos pero si es conocida en otros países más desarrollados donde 
la cultura alimenticia está muy bien difundida entre sus pobladores. Poco 
a poco la quinua ha logrado un espacio privilegiado, el año pasado ha sido 
la homenajeada en la Feria Gastronómica Mistura e incluso es 
promocionada como el alimento de los astronautas. 
 
Estos son productos tradicionales andinos que se han vuelto la preferencia 
de los países más desarrollados por dos características: 
 
• La primera es que no están plagados de fertilizantes sintéticos, esto 
porque la agricultura andina o buena parte de ella, no tiene dinero 
para utilizarlos, 
•  y segundo, hay un movimiento creciente sobre el consumo informado 
con respecto al comercio justo que es el pagar a las personas que 
tienen menos por los productos que hacen. 






1.4.1.3. ETAPAS DE CULTIVO 
 
 
La quinua se cultiva en los Andes desde hace 7000 años, con origen en los 
alrededores del lago Titicaca. La planta presenta una amplia adaptación 
desde el nivel del mar hasta los 4000 msnm y permitiendo diferentes usos de 
acuerdo a las prácticas de las comunidades. Es un cultivo con buenos 
rendimientos en lugares áridos y semiáridos. Crece desde el nivel del mar en 
el Perú, hasta los 4.000m.s.n.m. En los Andes, aunque su altura más común 
es a partir de los 2.500m.s.n.m.Toleran suelos en una amplia gama de pH, de 
6 a 8.5. Su período vegetativo varía entre 150 y 240 días con una plasticidad 
de adaptación a diferentes condiciones ambientales. 
 
FIGURA N° 5 
 




Elaboración: Equipo de Trabajo. 







La fenología son los cambios externos visibles del proceso de desarrollo de la 
planta, los cuales son el resultado de las condiciones ambientales, cuyo 
seguimiento es una tarea muy importante para agrónomos y agricultores, 
puesto que ello servirá para efectuar futuras programaciones de las labores 
culturales, riegos, control de plagas y enfermedades, aporque, identificación 
de épocas críticas. Asimismo le permite evaluar la marcha de la campaña 
agrícola y tener una idea concreta sobre los posibles rendimientos de sus 
cultivos, mediante pronósticos de cosecha, puesto que el estado del cultivo 
es el mejor indicador del rendimiento. 
 
Calendario 
El ciclo vegetativo de la planta tiene una duración de 8 meses. La siembra 
generalmente se la realiza en el mes de septiembre, y la planta llega a su fase 
de maduración en el mes de abril, para efectuar la cosecha y trilla en los 
meses de Mayo y Junio. Dentro de las variedades más importantes de Quinua 
Real y cultivadas con fines comerciales y de exportación, se encuentra la 
variedad Quinua Real "Blanca", que tiene un diámetro comprendido entre 
2.4 y 2.8 milímetros. 
 
FIGURA N° 6 - CALENDARIO DE COSECHA 
 
 
Fuente: Minagri – Ministerio de Agricultura 





1.4.1.4. DE LA PARTIDA DEL PRODUCTO 
 
 
Continuando con la información de la quinua según, SIICEX. Información sobre 
Comercio Exterior y exportaciones peruanas, las siguientes empresas son las que 
exportan a nivel mundial bajo la partida general 10085090000.las demás quinua, 
excepto para siembra. 
 
En el cuadro de abajo se puede apreciar de la partida hubo un valor de $745 mil 
dólares en exportación bajo esa partida hacia Holanda en el último mes del 2014. 
Asimismo se ve un retroceso en sus valores al ser en ese mismo año con el 
séptimo mes del 2014. 
 
TABLA N° 18 






Descripción del producto 













1008509000 Los demas quinua, excepto para siembr 1735 1690 1173 1400 1026 745 




Con esta misma partida se refleja un comercio de exportación a otros países del 
mundo como estados Unidos, Italia, Canadá, Australia Países Bajos, Francia. 
Teniendo un valor comercial de $19 343 mil dólares a nivel mundial. 
TABLA N° 19 




















































Mundo 11257 10647 10405 10036 13231 17819 19559 24906 24211 19286 15679 19343 
Estados Unidos de America 6021 6462 5710 3926 6291 11497 11481 11548 10627 8457 7815 10162 
Italia 86 9 155 8 116 610 718 1238 1299 522 628 1241 
Canada 208 445 1006 1011 2086 1449 1669 3319 3335 2484 1867 1179 
Reino Unido 139 581 581 928 938 900 385 805 1168 785 738 1167 
Australia 1178 654 388 669 1317 241 1094 949 997 1052 373 757 
Holanda 898 552 861 1278 324 1093 1735 1690 1173 1400 1026 745 










1.4.2. PROYECCIÓN DE LA DEMANDA CON INFORMACIÓN PRIMARIA (MÉTODOS 
DE PROYECCIÓN) 
 
La proyección de demanda es un estudio de pre-inversión. Consiste en hacer una 
estimación de nuestras futuras ventas (ya sea en unidades físicas o monetarias) 
de uno o varios productos, para un periodo de tiempo determinado 
(generalmente un mes).Por ejemplo, al pronosticar o calcular a cuánto 
ascenderán nuestras futuras ventas, podemos calcular cuánto será nuestra 
producción (cuántos productos necesitaremos producir), a cuánto ascenderán 
nuestros costos, qué cantidad de personal necesitaremos contratar, a cuánto 
ascenderá nuestra rentabilidad, etc. 
 
Se utilizara el método de la investigación de mercados, este consiste en 
pronosticar nuestras ventas a través de un estudio de mercado el cual tenemos 
como frecuencia posible de consumo de nuestro producto. O también podemos 
hacer uso de otras técnicas de mercado, por ejemplo, podemos visitar negocios 
similares al nuestro y calcular el promedio de clientes que tienen y el promedio 
de consumo de cada uno. Para hallar el pronóstico de la demanda no existe un 
método o fórmula específica, sino que debemos ser creativos, pudiendo, por 
ejemplo, hacer uso de varios métodos; al final no importa cuál método hayamos 
usado, lo importante es lograr el mayor aproximado posible Y se menciona con 
información porque tiene finalidad de generar datos primarios, es decir, que se 
obtienen específicamente para el objetivo de la investigación. 
 
Para realizar este punto del trabajo, se comienza con la recolección de datos, 
teniendo la información para poder recopilarla de las páginas gubernamentales, 
paginas confiables de organizaciones, textos y revistas empresariales 
relacionadas al tema. 






1.4.3. CALCULO DE LA PROYECCIÓN DE LA DEMANDA 
 
 
Una proyección de la demanda, se considera el comportamiento histórico 
de las demandas máximas brutas del sistema. 
El cual, nos permitirá elaborar nuestra proyección o presupuesto de 
ventas (demanda en unidades físicas multiplicado por el precio del 
producto) y, a partir de ésta, poder elaborar las demás proyecciones o 
presupuestos. 
 
a) Mercado potencial 
 
 
En el siguiente cuadro hallamos el mercado potencial en base a la 
población de Holanda. 
Dentro de ese universo de habitantes existen posibles consumidores, 
estos son los preocupados por una dieta saludable, los vegetarianos, los 
deportistas, los diabéticos y el consumidor de productos naturales y 
orgánicos. 
 







a) MERCADO POTENCIAL  
 Población Holanda 16,864,000 
 Cálculo de Mercado Potencial 16,864,000.0 
  Habitantes 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 






b) Mercado disponible 
 
 
Para hallar nuestro mercado disponible será los pobladores de la ciudad de 
Ámsterdam. Este conjunto de consumidores que además de tener interés en 
una oferta de mercado, tienen ingreso y acceso a ella; es el conjunto de 





b) MERCADO DISPONIBLE  
 Total Mercado Potencial 16,864,000.0 
 Población AMSTERDAM 820,500.0 
  Habitantes 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
c) Mercado efectivo 
 
 
Nuestro mercado efectivo es hallado con el resultado del mercado disponible, 
según las características del consumidor objetivo es el 42.40 % de la población 
que representa al género femenino de 30 a 45 años de edad el cual tiene más 
potencial de compra de nuestro producto. 
TABLA N° 22 
MERCADO EFECTIVO 
 
c) MERCADO EFECTIVO  
 Total Mercado Disponible 820,500.0 




  Habitantes 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 






d) Mercado objetivo 
 
 
El mercado objetivo de nuestro proyecto fue hallado por el total del mercado 
efectivo por el 1.5% de la participación del mercado que se desea cubrir por el 





d) MERCADO OBJETIVO  
 Total Mercado EFECTIVO 347,892.0 




  5218 
  Habitantes 
 





1.4.3.1. CALCULO DE LA DEMANDA PRESENTE 
 
 
Para el cálculo de nuestra demanda presente tomamos de referencia las 
respuestas de la pregunta N°10 de nuestra encuesta referente a la frecuencia 
de consumo de nuestro producto, ello nos indica que el consumo promedio 
por mes es de 5.98 (sumatoria de la ponderación de las alternativas) que al año 
nos da 72 veces por año. 
 
Por ello nuestro el cálculo de nuestro mercado objetivo multiplicado por el 
ponderado 5.98 nos da un resultado de 31185.7 paquetes de fideos de quinua 
consumibles por mes y 375723.36 anuales por total de demanda. 




























Ponderación Demanda  
5,218. veces x Mes 31185.70 Fideos se 
consume 
Habitantes veces x año 375,723.36  
Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
Según el número de habitantes del mercado objetivo 5218, de ellos lo 
multiplicamos por 12 veces el promedio de consumo de fideos al mes, siendo 
31185 unidades de fideos y a la vez lo multiplicamos por el total de veces de 
consumo individual de 72 unidades al año que son 375723 unidades del total 
de consumo anual. 
 
1.4.3.2. FACTORES ESTACIONALES 
 
 
Se observa estacionalidad del cultivo de quinua, la época de cosecha en las 
principales regiones productoras se presenta entre marzo y junio. La primera 
cosecha del grano andino se realiza seis o siete meses después de la siembra 
de la semilla, dependiendo del clima y las precipitaciones pluviales que se 
presenten en las zonas productoras. 
% Frecuencia veces x Mes  Ponderación 
2% 7 Diaria 30 0.55 
20% 77 semanal 5 1.00 
62% 236 Interdiario 15 9.30 
16% 61 Mensual 1 0.00 
100% 381 Encuestados veces x Mes 5.98 
   N° Meses al Año 12 
   Total veces al Año 72 
 























Fuente: MINAG Elaborado por: Equipo de trabajo. 






1.5. ESTUDIO DE LA OFERTA, ANÁLISIS CUANTITATIVO Y CUALITATIVO 
 
 
Los países con mayor producción de quinua de la región son Bolivia, Perú y Ecuador. 
Sin embargo, este producto tiene más de veinte años de trabajo que se viene 
desarrollando en países potenciales de Europa, Asia, África, Australia, Norte América y 
de la región, la producción de la quinua se encuentra en franco proceso de expansión 
hacia diferentes espacios geográficos del planeta por sus extraordinarias 
características de adaptación y adaptabilidad. 
 
Como se ha destacado, el consumo de quinua se ha expandido significativamente en 
los últimos años, lo que se refleja en el incremento también sostenido de la superficie 
sembrada, producción y volúmenes y valores de exportación a diversos mercados, 
especialmente de países con altos niveles de ingreso, como Estados Unidos, Canadá, 
Francia y Alemania, Holanda entre otros. 
 
Por otra parte, en algunos de los países tradicionalmente productores y consumidores, 
como Bolivia, Perú, Ecuador y en menor medida Chile, Argentina y Colombia, se 
presenta igualmente un renovado interés en la quinua y sus productos derivados. 
 
Este interés obedece a factores diversos, que van desde la revalorización ética y 
cultural de un cultivo ancestral en esta región del mundo, hasta las consideraciones 
asociadas a su calidad nutritiva, que la destacan como un producto capaz de cumplir 
con las crecientes expectativas de los consumidores por acceder a alimentos 
saludables. 
 
La FAO23 ha catalogado a la quinua como uno de los alimentos que posee un gran 
futuro en el ámbito mundial, además de ser como una fuente de solución a los graves 
problemas de la nutrición humana. Actualmente se viene exportando a todos los 
continentes ya sea como materia prima o transformada en distintos productos 




23FAO: Organización de las Naciones Unidas para la Alimentación y la Agricultura 






1.5.1. IDENTIFICACIÓN Y ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA 
 
 
A partir de los datos obtenidos del sistema integrado de comercio exterior 
(SIICEX), se obtuvo las principales empresas exportadoras de Fideos de Quinua 
en el Perú y su porcentaje de participación en el mercado local; tal como se 
muestra en el siguiente cuadro: 
 
TABLA N° 26 
LISTADO DE LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE QUINUA 
 
EMPRESA % Var 14-13 % Part 14 
EXPORTADORA AGRÍCOLA ORGANICA SAC 44% 15% 
VINCULOS AGRÍCOLAS EIRL 357% 11% 
ALISUR SAC 61% 10% 
GRUPO ORGANICO NACIONAL SA 102% 7% 
SOLUCIONES AVANZADAS EN AGRONEGOCIOS 286% 6% 
APLEX TRADING SAC 114% 5% 
DE GUSTE GROUP SAC 187% 4% 
ALICORP SAA 197% 3% 
ORGANICOS COSTA SAC … 3% 
Otras empresas (187) … 33% 
Fuente: SUNAT 
Elaborado: Equipo de trabajo. 
 
 
En el Perú hay unos 80 exportadores de este grano. El año pasado se ha 
terminado con un lugar auspicioso. Hay que tomar en cuenta que solo las ocho 
empresas más importantes se concentran el 90% de “todas las exportaciones 
de quinua”, pero a la par de esta información son pocas empresas las cuales 
ofrecen la quinua de manera no tradicional, como son la presentación de 
fideos. Las más representativas de este producto son: 
 
▪ Interamsa Agroindustrial SAC - con la marca “Sumaq Pacha” 
▪ KusiFood 






En el ámbito de competencia, consideramos los fideos que son puestos en el 
mercado por el mismo distribuidor. A continuación se muestra una tabla 












Ubicada en Italia, Dalla Costa Alimentare Srl es una de las principales compañías 
Italianas en la producción de pastas artesanales teniendo una gran variedad de 
productos, dentro la cual se encuentra el spaghetti con quinua, el cual posee 
solamente un 8% de quinua en su elaboración mientras que nuestros fideos 






Empresa estadounidense ubicada en Boulder-Colorado, la cual es conocida en 
muchos países por su variedad de productos orgánicos, libres de gluten entre 
otros dedicados para personas que desean tener un hábito alimenticio 
saludable. Esta empresa tiene como consigna la elaboración de productos con 
gran sabor y nutritivos, siendo la quinua su principal materia prima para la 
elaboración de sus pastas, en las cuales las elaboran con un 100%. Pero no es un 




Empresa estadounidense ubicada en Los Ángeles-California, especializada en 
elaborar productos a base de quinua tales como galletas, sopas instantáneas y 
fideos. Siendo la quinua en su variedad “Quinua Real Boliviana” su principal 
materia prima. Sus productos son 100% libres de gluten, apta para veganos y 
orgánicos. Ellos importan la quinua y la procesan. 
 
 
Empresa canadiense especializada en elaborar productos a base de quinua tales 
como galletas, fideos, snacks, alimentos pre cocidos, así como la quinua sin 
preparar. Sus productos son libres de gluten y se utiliza 100% quinua orgánica. 
También es una empresa importadora de quinua 
 
Fuente: es.santandertrade.com 
Elaborado: Equipo de trabajo. 






1.5.2. PRODUCTOS SUBSTITUTOS Y COMPLEMENTARIOS 
 
 
En Holanda, los fideos de quinua compiten contra otros productos 
alimentarios, principalmente con los tradicionalmente elaborados a base de 
trigo. Similarmente, existen otros sustitutos, como los cereales u otros 
productos que puedan ser utilizados en el mercado de ingredientes para su 
elaboración. Se espera que el mercado siga creciendo y es probable que un 
mayor número de personas complemente el consumo de pasta tradicional con 
el consumo de pastas de quinua. Adicionalmente según la información 
obtenida para el estudio de mercado, se concluye que la quinua posee 
distintos sustitutos parciales como el arroz o el mismo trigo; sin embargo; 
ninguno de ellos logra remplazar íntegramente las bondades nutricionales que 
ofrece la quinua, por lo tanto la quinua no posee un sustituto natural. 
 
TABLA N° 28 
PRODUCTO SUSTITUTO DE LA QUINUA 
 
 
 Proteínas Grasa Fibra Carbohidratos Calcio Hierro 
Quinua 32.4 6.3 5.2 72.6 94 12 
Qañiwa 34 4.3 12.9 63.4 11 15 
Kiwicha 14.5 7.2 5.3 71.5 23.6 7.5 
Tarwi 44.3 16.5 7.1 28.2 s/i s/i 
Avena 11.6 5.2 10.4 69.8 94 6.2 
Soya 33.4 16.4 5.7 35.5 s/i s/i 
Trigo 8.6 1.5 3 78.6 48 4.6 
 
Fuente: Revista Agroenfoque. 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
En la siguiente tabla podemos analizar como producto complementario en 
materia prima se puede producir los fideos con kiwicha o soya. Pues estos dos 
productos se encuentran en grandes cantidades en nuestro país, también 
podemos apreciar que a diferencia de la quinua y del trigo sus valores de 






calcio, proteínas son altamente superiores y nos da un valor más que agregar 
para consumir los fideos de quinua. 
 
1.5.3. ANÁLISIS DE LOS PRECIOS 
 
1.5.3.1. FACTORES QUE INFLUENCIAN EN LOS PRECIOS DEL NEGOCIO 
 
Para fijar el precio del producto debemos considerar varios 
factores: 
 
• El marco interno de la empresa 
• El aspecto legal 
• La competencia y el mercado 
• Los proveedores 
• Los intermediarios 
• La elasticidad de la demanda 
• El ciclo de vida del producto 
• Los costes 
 
Estos factores son desarrollados en los siguientes capítulos de una 
manera más amplia, como los costes incurridos a la producción, 
precios de mercado, la elasticidad de la demanda y entre otros. 
También existes ciertos factores que influyen directamente como son: 
 
TABLA N° 29 
FACTORES DE MERCADO 
 
 
FACTORES INTERNOS FACTORES EXTERNOS 
▪ Los costos incurridos en el 
proceso de producción. 
 
▪ Mercado y Demanda 
▪ Precios ▪ Precios y ofertas de los 
competidores 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 






1.5.4. FIJACIÓN DEL PRECIO DE MERCADO 
 
 
Es preciso insistir en la idea de que las decisiones que se tomen sobre 
los precios deben estar perfectamente coordinadas con las decisiones 
que sobre productos, distribución, promoción, publicidad, etc. Para 
fijar precios, habría que considerar tres variables: 
 
• Métodos basados en los costes 
 
Estos métodos, como su nombre indica, se basan en los datos de 
costes para obtener el precio final de venta de un producto, 
quedando relegados en segundo término la demanda y la 
competencia. 
 
• Métodos basados en la competencia. 
 
En determinadas ocasiones, a las empresas le interesa fijar sus 
precios teniendo en cuenta la competencia más que los costes, 
aunque éstos marcan el precio mínimo al que puede venderse el 
producto. Estos métodos consisten en fijar un precio que guarde 
una determinada relación con los precios de los productos de la 
competencia. Normalmente la variación de precios de la 
competencia origina una variación inmediata de los precios de la 
empresa, expresada en cualquiera de estas tres acciones: 
 
✓ Poner los mismos o similares precios que la competencia, 
✓ Poner los precios siempre más bajos, 
✓ Ponerlos más altos. 
 
Nosotros trabajaremos utilizando los métodos de costos y de 
competencia para ingresar al mercado. 






1.6. BALANCE OFERTA – DEMANDA 
 
 
1.6.1. CÁLCULO DE LA DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA 
 
 
Tomamos en cuenta la muestra poblacional de la ciudad de Ámsterdam de 34,790 que 
viene hacer la población femenina de 30 a 45 años las cuales existe una demanda de 
consumo de quinua. Y del cual la frecuencia de consumo de las encuestas se realizó un 
ponderado que resulto   6 veces de consumo de fideo por mes y 72 de veces por año, 
de este último multiplicado por la cantidad de la demanda de 34,790 como resultado 
tenemos una demanda de 2´504,880   de consumo futuro de fideos de quinua. Al cual 
le disminuimos la oferta de capacidad productiva que tiene la empresa equivalente a 
888,106 fideos de quinua. Y como resultado de esta operación tenemos una demanda 
insatisfecha de 1´616,774 fideos de quinua por consumo. 
 
TABLA N° 30 
DEMANDA INSATIFECHA 
 




Demanda proyectada 2´504,880 
Oferta de Capacidad Productiva     888,106  
Demanda Insatisfecha 1´616,774 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
TABLA N° 31 
CAPACIDAD PRODUCTIVA 
 
  Capacidad Productiva    
1 hora  120 kilos de fideos 
1 día  600 kilos de fideos 
presentación de fideos  0.227  
totales Unidades Diarias  2643  
días al mes  28  
totales Unidades Mensuales  74009  
total meses al año  12  
TotaEl unidades producidas  al año  888106  
Elaborado por: Equipo de trabajo. 






1.6.2. PROYECCIÓN DE LAS VENTAS Y PARTICIPACIÓN DE MERCADO 
 
 
Para poder hallar el crecimiento de la demanda se debe tomar en cuenta 
varios factores, tomaremos en cuenta la Tasa promedio de crecimiento 
poblacional de la en referencia a otros años y también analizaremos el 
crecimiento de Producto Bruto Interno del país de destino para poder tener 








AÑO POBLACION TASA DE 
CRECIMIENTO ENTRE 
AÑO 
 Porcentaje de 
crecimiento 
2015 16881820 0.11% 1 0.10% 
2014 16864000 0.21% 1 0.09% 
2013 16829289 0.30% -1 0.00% 
2012 16779575 0.29% 1 0.15% 
2011 16730348 0.45% 1 0.11% 
 
2010 16655799 0.55%   
 
Fuente: Banco mundial 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
Podemos apreciar en esta tabla que que desde el 2010 hasta el 2013 existio un 
crecimeinto poblacional , pero en ese año a comparacion del 2014 hubo un 
leve retroceso de creciemitno . 
 
Al calcular el porcentaje de crecimiento entre años se puesde ver el 
crecimiento nuevamente entre el 2014 y 2015 y a los cuales se atribuyen un 
crecieminto para el 2016 gracias a la mejora de la economia y buenos manejos 
politicos y comerciales del paises bajos. 






Y con respecto al PBI24 de holanda podemos apreciar en la siguiente tabla 
como desde 1999 ha tenido un cremiento por tres años , pero con una bajada 
de dos años que fueron recuperados hasta el 2009 donde hubo nuevamente 
una caida del PBI por la crisis economica que sufrieron en ese continente. 
 
Pero aun asi los expertos consideran que es solo un lapsos negativo al cual el 
PBI seguira creciendo como lo demuestra en el siguiente lineamiento de años 
con sus respectivos PBI . 
 
TABLA N°33 
PRODUCTO INTERNO BRUTO 1999 – 2014 
 
 
País 1999 2000 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 
Holanda 3.4 4 0.3 -0.7 1.2 1.5 2.9 3.5 2 -3.9 1.7 1.3 -0.9 -0.8 
 
Fuente: Banco mundial 








Fuente: Banco mundial 





24 PBI – Producto Bruto Interno. 

















-    Una proyección de ventas es la cantidad de ingresos que la empresa espera ganar 
en algún momento en el futuro. Es una predicción que es sinónimo de una 
previsión de ventas. Las proyecciones de ventas por lo general se expresan en 
términos de unidades y moneda nacional. 
 
TABLA N°34 
PROYECCIÓN DE VENTAS DEL PRODUCTO EN UNIDADES 
 
 




Año 2016 2017 2018 2019 2020 
Unidades 375,723 381,359 387,080 392,886 398,779 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
Para la proyección de las ventas hemos tomado como referencia base al 
crecimiento del 2% del PBI por lo cual está proyectado hasta el 2020 en 
Holanda. Por esa razón el crecimiento del primer año al 2017 y 
consecutivamente va creciendo en un 2% más anual. 
 
GRÁFICO N°8 
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Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
Podemos apreciar que según las cantidades en las tablas anteriores tendremos, ventas 
valorizadas en el primer año por S/. 2´175,775.14 nuevos soles. 
 
En resumen podemos decir que la proyección de ventas: 
 
 
• Nos da como ventaja de tener al día las previsiones de ventas precisas. Una de 
ellas es que puede ser más fácil de obtener préstamos. Los bancos a menudo 
basan sus decisiones de préstamos en el marco de tiempo en que una empresa se 
convierte en un beneficio. 
 
• Las empresas establecidas pueden necesitar mostrar el potencial de crecimiento y 
explicar cómo se derivan los números. 
 
• Las proyecciones de ventas también permiten la comercialización y otros 
departamentos funcionales para crear sus presupuestos y planificar proyectos. 
 
• Las proyecciones de ventas favorables podrían interesarle a los posibles 
inversores. 





• Participación de Mercado 
 
TABLA N°36 
PARTICIPACIÓN DE MERCADO 
 
GUIA DE APROXIMACIÓN DE PORCENTAJE DE PARTICIPACIÓN DE MERCADO 





¿Qué tan similares son 
sus productos a los 
suyos? 
¿Cual parece ser 
su porcentaje? 
1 Grandes Muchos Similares 0% - 0.5% 
2 Grandes Algunos Similares 0% - 0.5% 
3 Grandes Uno Similares 0% - 5% 
4 Grandes Muchos Diferentes 0% - 5% 
5 Grandes Algunos Similares 0% - 5% 
6 Grandes Uno Diferentes 10% - 15% 
7 Pequeños Muchos Similares 5% - 10% 
8 Pequeños Algunos Similares 10% - 15% 
9 Pequeños Muchos Diferentes 10% - 15% 
10 Pequeños Algunos Diferentes 20% - 30 % 
11 Pequeños Uno Similares 30% - 50% 
12 Pequeños Uno Diferentes 40% - 80% 
13 Sin competencia Sin 
Competencia 
Sin Competencia 80% - 100% 
Fuente: Fundación E, Macro Plan. Guía de diseño. Mentoría para el emprendedor. 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
Para identificar nuestra Participación de mercado en Holanda, recurrimos a esta guía 
de aproximaciones generales, ya que no se cuenta con datos exactos de la 
competencia en cuanto a su producción. Por lo tanto es necesario saber cuál es el 
rango de participación en nuestros competidores para sí identificar nuestras 
proyecciones y nuestro crecimiento a largo plazo. 
 
Determinamos que optamos por el número 5: 
• Mis competidores son “Grandes”, son “Algunos” competidores y sus productos 
son “Similares” a los míos. Por lo tanto, el porcentaje de participación de 
mercado es de 0% - 5%. 
• Lo cual se encuentra dentro de rango de nuestras proyecciones, ya que 
determinamos que nuestra participación será del 1.5% por ser un porcentaje 
de mínimo en cuanto a la penetración del mercado como nuevos. 









PLAN DE MARKETING 
 
2.2 PLAN DE MARKETING 
 
 
El plan de marketing es una herramienta vital y necesaria para nuestra empresa. 
Actualmente nos encontramos ante un entorno altamente competitivo y dinámico, 
donde nuestra empresa debe afrontar continuamente nuevos retos. Es necesario 
elaborar un plan de marketing que permita anticiparse y afrontar los cambios del 
entorno, para lo cual planteamos diferentes estrategias que nos permita hacer crecer 
nuestro negocio. 
 
2.2.1. ESTRATEGIA GENERAL DE MARKETING 
Producto: 
La quinua se trata de un alimento nutricionalmente completo, con un adecuado 
balance de proteínas, carbohidratos vitaminas y minerales necesarios para la vida 
humana. En la quinua el 12% de su masa contiene 8 aminoácidos y 70% de 
carbohidratos esenciales. 
 
La expansión de la demanda de quinua y sus derivados agroindustriales en los países 
de mayores ingresos está asociada a tendencias más generales de modificaciones en 
los patrones de consumo, que privilegian cada vez más alimentos que reúnan 
características nutricionales saludables, ofrezcan garantías de sanidad e inocuidad y 
estén asociados a algunas características especiales, como la condición de ser 
productos orgánicos o ser expresión de tradiciones culturales de reconocido valor. 
 
Para conocer más sobre nuestro producto presentamos un Diagrama del flujo del 
proceso productivo de los Fideos de Quinua: 






GRÁFICO N° 9 
 
DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO PRODUCTIVO DE LOS FIDEOS DE QUINUA 
 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 





Principales países de destino de productos 
orgánicos 
















Para el desarrollo de las estrategias debemos trabajar en los objetivos en el corto y 
mediano plazo pensamos utilizar diferentes estrategias de Marketing: 
 
Estrategias a Corto plazo: 
 
 
• Ofrecer nuestros productos vía internet, envíos de correos, actualizar la página 
web colocándolo en dos idiomas más adicionales inglés y neerlandés. Crear 
boletines electrónicos. 
• Incluir nuevos atributos al producto, nuevos diseños en el empaque. 
• Ubicar el producto como gourmet así se creara en el consumidor como 
producto exclusivo. 
• Obtener Certificaciones de calidad. 
• Certificaciones de producto Orgánico que respalden nuestro producto. 
 
En el último punto de estrategias a corto plazo, sobre ofrecer un producto orgánico es 
en base de la siguiente información, en el cual Holanda, nuestro punto de destino es 
uno de los países donde se consumen en su mayoría productos orgánicos a nivel 
mundial con un 20 % 
GRÁFICO N° 10 
PRINCIPALES PAÍSES DE DESTINO DE PRODUCTOS ORGÁNICOS 
 
Fuente: PromPerú 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 






Así mismo es importante hacer una breve explicación entre productos orgánicos y 
productos naturales porque usualmente tiende hacer confundidos ambas 
denominaciones, es por esa razón que elaboramos un cuadro comparativo de ambos 
denominativos con significados aparentemente cercanos pero no iguales. 
 
TABLA N° 37 
DIFERENCIAS ENTRE PRODUCTO ORGÁNICO Y PRODUCTO NATURAL 
 
 
Producto Orgánico Producto Natural 
 
Los productos orgánicos certificados, 
son aquellos que se producen, 
almacenan, elaboran, manipulan y 
comercializan de conformidad con 
especificaciones técnicas precisas 
(normas), y cuya certificación de 
productos "orgánicos" corre a cargo 
de un organismo especializado. 
 
Un producto natural es un 
compuesto químico o sustancia 
producida por un organismo vivo – 
encontrado en la naturaleza que 
tiene generalmente una actividad 
farmacológica o biológica para su 
uso. 
 
Fuente: FAO- Orgánicos.org 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
Si bien los alimentos orgánicos son naturales, no puede decirse lo mismo a la inversa. 
Sin embargo, esta afirmación tampoco es del todo cierta, ya que la certificación 
orgánica se basa en un sistema que permite excepciones que alteran el producto. En 
términos ideales, un producto orgánico es una garantía de que un producto es natural, 
entendiendo el término como la ausencia de alteraciones artificiales en su cultivo, cría 
o procesado. Por contrario, cuando se utiliza el término natural en un etiquetado, nada 
nos garantiza que realmente lo sea. 
 
Y las razones básicas por la cuales se debe proyectar a certificar como producto 
orgánico es: 
• Es una tendencia mundial hacia un consumo saludable. 






• Los consumidores con mayor información migran hacia estilos de vida saludable y 
productos alimenticios con menos preservantes, colorantes y saborizantes 
químicos. 
• El mercado mundial de productos orgánicos viene creciendo a un ritmo de 10% por 
año25 Se estima el tamaño de mercado en más de USD 62 billones. 
• Perú tiene un potencial de crecimiento comercial en el sector de producción 
orgánica, favorecido por las oportunidades que brindan los Acuerdos Comerciales. 
• Existe oferta biodiversa de productos orgánicos en todos los departamentos del 
Perú, que tiene certificaciones orgánicas, comercio justo, Global G.AP26, en todas 
las etapas de producción de los alimentos y cumplen con los estándares de calidad 
de nuestro principal mercado de destino – Europa. 
 
Estrategias a Mediano plazo: 
 
 
• Lanzar una nueva línea de producto, que completen la mesa familiar. Está en plan 
el desarrollo de elaborar otros productos alimenticios para la mesa del hogar ya 
sean refrescos, snacks, hojuelas entre otros para diversificar nuestra gama de 
productos nutritivos elaborados a base de este grano andino y otros 
adicionalmente. 
• Adquirir nueva maquinarias para la elaboración de los demás productos 
alimenticios. 
• Participar en eventos internacionales en Holanda para captar la atención de 
nuevos clientes y/o grandes almacenes. 
• Participar en las ferias, ruedas de negocios y misiones comerciales de Alimentos. 
 
Como nuevos emprendedores este tipo de participación en las ferias, ruedas de 
negocios y misiones comerciales que se realizan alrededor del mundo, constituyen los 
mejores escenarios para mostrar a los potenciales compradores nuestra oferta 
exportable y cerrar negocios. Según informes del Ministerio de Comercio Exterior y 
Turismo, en estos tipos de eventos la cifra es 17% más que lo registrado en el mismo 
 
25FAO .FoodAgricultureOrganization 
26  Global G.a.p: Son un conjunto de normas agrícolas reconocidas internacionalmente y dedicadas a los estándares 
para las Buenas Prácticas Agrícolas 






periodo del 2014. Cada feria internacional o rueda de negocio, representa decenas de 
compradores y de mercados y millones de dólares en ventas. 
 
Ferias Identificadas al rubro de nuestro negocio: 
 
 
• Expo alimentaria: Es la principal plataforma de negocios internacional del 
sector alimentos, bebidas, maquinaria, equipos, insumos, envases y embalajes, 
servicios, restaurantes y gastronomía más grande de Latinoamérica, la cual se 
constituye como el punto de encuentro internacional de empresas 
exportadoras, y selectos compradores provenientes de los cinco continentes. 
• Feria SIAL: Exposición de alimentos y bebidas como la quinua orgánica, chía, 
kiwicha, maca, sacha inchi, alcachofa y sal de maras. 
• Expocomer: Exposición alimentos frescos y procesados, granos andinos, 
confecciones, equipos y partes para la industria, entre otros. 
• Biofach y Gulfood: En el primer caso, alimentos orgánicos y en el segundo 
alimentos en general. 
• OCEX Rotterdam: La Oficina Comercial del Perú en Rotterdam (OCEX Rotterdam), ha 
contactado a 10 de los importadores más relevantes de Holanda, que llegan al 72% de 
dicho mercado, entre las que se incluyen empresas que ya le compran al Perú como 
Aartsenfruits, Total Exotics, TheGreenery; y empresas en busca de nuevos proveedores 
como Scherpenhuizen, Schrijvershof y Jaguar. 
 
TABLA N° 38 















Estrategia de penetración de 
mercados. 
 
Estrategia de desarrollo del producto. 
 
NUEVOS 
Estrategia de desarrollo del 
mercado. 
 
Estrategias de diversificación. 
 
Fuente: Marketing & Ventas. 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 





El equipo plantea estrategias a corto y mediano plazo: 
 
 
• A corto plazo se desarrollará como opción la primer matriz, siendo este un 
producto actual y un mercado actual/nuevo, la estrategia es hacernos conocidos 
en el mercado de Ámsterdam como una marca innovadora comercial peruana 
“QoryAllpanchic” que ofrece fideos de quinua saludables, se realizará publicidad 
virtual en supermercados, ferias biosaludables, tiendas naturistas, obteniendo así 
ingresar en la mente de los consumidores generales para así cumplir con nuestra 
estrategia de crecimiento de nuevos mercados. 
• La estrategia planteada a mediano plazo es la estrategia con el cuadrante de 
nuevos productos y mercados actuales/ nuevos, en la cual se busca la 
diversificación de nuestros productos donde se desea ampliar la línea de 
productos andinos (kiwicha, kañiwa) de mismo costo y utilizando las mismas 
maquinarias para así ampliar nuestros consumidores y obtener un porcentaje más 
grande del mercado Holandés. 
 
2.2.2 POLÍTICA DE PRECIOS 
 
 
Por un lado, tenemos las necesidades del mercado fijadas en un producto, con unos 
atributos determinados; por otro, tenemos el proceso de producción, con los 
consiguientes costes y objetivos de rentabilidad fijados. La empresa considerara en 
base a ciertos criterios cuales en el mejor precio y más adecuado a ofrecer: 
 
TABLA N° 39 










Medios de producción. 
Mercados. 
Tipos de clientes. 
Zonas geográficas. 
Canales de distribución. 
Promoción. 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 






Asimismo una política de precios debe ceñirse a las diferentes circunstancias del 
momento, sin considerar únicamente el sistema de cálculo utilizado, combinada con 
las áreas de beneficio indicadas. Además debemos analizar ciertos criterios para fijar el 
precio a nuestro producto, como son: 
 
• Objetivos de la empresa: Presentar un producto de buena calidad 
• Costes: Conocer los costos y proveedores adecuados 
• Valor del producto ante los clientes: Ser un producto orgánico y de precio justo 
• La competencia: Manejar un precio estándar al de mercado. 
 
Deseamos ser un producto de buena calidad y orgánico, el cual conociendo nuestros 
costos podemos ofrecer el siguiente precio: 
 
TABLA N°40 
REGISTRO DE PRECIOS SEGÚN MONEDA 
 
 
MONEDA  T/C 
PRECIO UNITARIO SOLES S/. 5.79  
PRECIO UNITARIO DOLARES $ 1.80 3.22 
PRECIO UNITARIO EUROS € 1.60 3.6130 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
En base a los costos de producción el precio soles es de S/ 5.79 y Dólares americanos 
es de $ 1.80 - y en euros es 1.60 para luego realizar la importación por parte de la 
empresa mayorista la cual le agregará su margen de ganancia del costo que incluye los 
gastos operativos de la tienda, la ganancia proyectada teniendo y descuento del precio 
de venta a fin de acelerar las ventas. 
 
El precio de una caja de fideos de quinua en las en el supermercado de Albert Hejin 
oscilan desde los 3.99 a 4.49 euros, basado claro está en la calidad del producto, 
diseño, los precios de la competencia y la segmentación de mercado y al tipo de 
consumidores a los cuales queremos llegar a posicionarnos. 






2.2.3. TÁCTICAS DE VENTAS 
 
 
Al iniciar el negocio es una experiencia que puede brindar grandes satisfacciones 
aunque al mismo tiempo demanda tenacidad, constancia y destreza para mantenerlo a 
flote, y sobre todo para hacerlo crecer. Utilizaremos las siguientes tácticas de ventas: 
 
• Ofrecer un valor agregado al negocio y mejorar los medios de pago. 
• Las personas prefieren tener opciones. No le gusta que le den un ultimátum del 
tipo cómprelo o déjelo. Deseamos ofrecer el dominio de la situación y ejercer su 
libertad de elección, podremos aplicar esta técnica, cierre diciendo, "Cuál de estos 
prefiere, A o B?" Con el cierre de alternativa, cualquiera sea la que elija el cliente, 
ya tendremos una venta asegurada. 
• Vender satisfaciendo necesidades del cliente es el enfoque que seguiremos, 
puesto que no se trata de hacer una venta esporádica o puntual. Sino 
consecutivamente. Los vendedores deben ser, además, hábiles en su manejo, por 
lo que necesitarán entrenamiento y experiencia para poner en marcha un proceso 
de venta. 
 
2.2.4. POLÍTICA DE SERVICIOS Y GARANTÍA 
 
 
• Políticas de Servicio: 
En vista que nosotros mismos hacemos la entrega de nuestros productos y como 
parte de fidelización del cliente, mantendremos el constante contacto con nuestro 
cliente para consultar qué piensa de nuestro producto y nuestro servicio en cuánto 
al tiempo de demora y a las condiciones del producto; adicionalmente la 
comunicación permanente vía correos de confirmación para que conozcan el 
estado de la producción. 
 
• Políticas de Garantías: 
Las garantías son muy importantes para los consumidores. Pues permiten tener la 
certeza de que, en caso de vicios o defectos que afecten el producto, la empresa se 
hará cargo de su reparación para que el producto vuelva a reunir las condiciones 
óptimas ofrecidas, apuntamos a un producto con estándar internacional 






reconocido, para lo cual será necesario un estricto control en la producción y el 
respeto de las normas de conservación de alimentos y de los trabajadores que 
forman parte de nuestro equipo; siendo que es de suma importancia para nuestros 
clientes. Teniendo en cuenta lo anterior nosotros ofrecemos a nuestros clientes la 
garantía de cumplir cabalmente con los acuerdos establecidos para con ellos por 
eso revisamos todos los pedidos durante el empaque para garantizar él envió. 
Asimismo se cuenta con un equipo de control de calidad el cual comprueba que 
todos los productos estén correctamente antes de empacarlos y enviarlos. 
 
2.2.5. PUBLICIDAD Y PROMOCIÓN 
PUBLICIDAD: 
La publicidad incluye transmisiones por radio o televisión, medios impresos, 
internet, anuncios en exteriores, y otros recursos. Los cuales por motivos 
presupuestales podremos iniciar por el medio de la internet. Su función 
principal de la publicidad es informar y persuadir al consumidor sobre nuestro 
producto. Desarrollaremos Marketing online: 
 
• Mediante nuestro sitio web brindaremos información sobre nuestros 
productos disponibles en inglés, en español y neerlandés así como la 
información contacto y una plataforma web para contacto directo. 
• Debido al crecimiento del uso de las redes sociales, también se iniciará 
la creación de una cuenta en Instagram, con lo cual ingresaremos al 
mundo de nuestros consumidores mediante este medio. 
Promocionando una cultura saludable #QUINUASALUDABLE. Como 
también el uso de Facebook y otras redes sociales. 
• Utilizando el Instagram / Facebook, mostraremos imágenes de 
nuestros consumidores finales utilizándolos nuestros productos, pues 
es una excelente manera de demostrarles a nuestros clientes 
potenciales que somos capaces de tener y mantener felices a nuestros 
clientes actuales. Las fotos generadas por los clientes son una manera, 
además, de generar pruebas sociales. Los clientes potenciales podrán 






ver que nuestros productos son comprados y utilizados con 
regularidad por personas como ellos, y se sentirán más cómodos 
haciendo algo que otros ya han hecho. 
• Facebook Store es una App desarrollada por Shopify27 que nos permite 
exhibir y vender los productos directamente desde la página de 
Facebook. Los clientes pueden compartir los productos preferidos con 
sus amigos. Una característica interesante: Like-gating28, que permite 
que sólo los usuarios que le han dado “Like” a la página de Facebook 
puedan acceder a la tienda. 
• Enviar mensajes de correo electrónico. Por ejemplo, enviar un 
mensaje de bienvenida, tan pronto como el cliente se inscriba. Estos 
mensajes tienen una de las tasas más altas de conversión de cualquier 
estrategia de email marketing. 
 
 
Un estudio realizado demostró que Holanda es el país que lidera el uso 
mundial estas redes sociales, donde uno de cada cuatro ciudadanos 
holandeses usa dicha red social, los 10 Países con más usuarios de redes 
sociales durante el 2013 fue Holanda, con el 26.8% del total de internautas. 
Como en la siguiente tabla lo demuestra: 
TABLA N° 41 










Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
27Shopify es una tienda online donde se vende por internet los productos. 
28Like-gating - aplicación de Facebook en tiendas virtuales. 






Según el estudio de Vuelo Digital se encontró que Instagram proporciona marcas 
con 25% más compromiso que cualquier otra plataforma social. Si utilizamos el 
hashtag correcto, los filtros apropiados y los post en el momento indicado, 
entonces estamos en dirección a construir gran aceptación en Instagram. La clave 






La promoción tiene como objetivo general influir en las actitudes y comportamientos 
del público objetivo a favor de los productos y de la empresa que los ofrece. 
 
• Los objetivos de las promociones al comercio incluyen lograr que los 
supermercados manejen artículos nuevos y mantengan inventarios más 
grandes, hacer que anuncien el producto y le den más espacio en los 
anaqueles, y lograr que compren anticipadamente. 
• Acompañar los Productos - Fideos de quinua, con otro tipo de producto como 
una salsa en especial y así acelerar la compra del producto. 
• Quienes venden, en este caso los supermercados podrían usar promociones 
para el consumidor a fin de incrementar las ventas a corto plazo u obtener 
mayor participación de mercado a largo plazo. 
• Las promociones de ventas deben ayudar a reforzar la posición del producto y 
a establecer relaciones con el cliente a largo plazo. 
 
2.2.6. DISEÑO DE LA CADENA DE COMERCIALIZACIÓN 
 
 
Para desarrollar este punto, vamos a explicar el proceso de la cadena de 
comercialización, desde la producción hasta la comercialización para el mercado 
externo y la cadena de valor de la cual está acompañado. El producto que ofrecemos 
se concentra dentro de la cadena de valor como un actor de Comercialización para el 
mercado externo el cual, la producción destinada a los mercados externos tiene otro 
nivel de exigencias, en cuanto a presentación, uniformidad e inocuidad. 






Debe resaltarse, además, que la quinua exportada es mayoritariamente producida y 
certificada como quinua orgánica, lo que contribuye a que se trate de canales de 
comercialización más especializados, que se vinculan directamente con los 
importadores en los mercados de destino. 
 




Se trata mayoritariamente de pequeños productores individuales, aun cuando 
participan también cooperativas y otras formas asociativas formales e 
informales, con bajas posibilidades de acceso a crédito, asistencia técnica y en 
general a los servicios de apoyo a la producción. 
 
Acopio y procesamiento básico 
Se trata por lo general de pequeñas e incluso micro empresas individuales o de 
asociaciones de productores, que han conseguido establecer instalaciones de 
pequeña escala para realizar en mejores condiciones el proceso de secado, 
descascarado e incluso des amargado. Por lo general son centros de acopio 
localizados a nivel local. 
 
Industrialización 
Este proceso incluye eventualmente parte de la transformación primaria 
básica, pero se concentra fundamentalmente en la molienda del grano y su 
preparación para ser consumido directamente como harina o para ser 
incorporado a procesos adicionales de industrialización en los cuales la quinua 
es utilizada como insumo. 
 
Comercialización para mercado interno 
El mercado interno de tipo local o destinado a pequeñas poblaciones rurales, 
es asumido mayoritariamente por los propios pequeños productores, que 
venden su producto en las ferias que semanalmente se llevan a cabo en las 
diferentes localidades. 






Comercialización para el mercado externo 
Por lo general se trata de empresas que poseen la estructura administrativa y 
condiciones de soporte financiero como para cumplir los trámites y requisitos 
que son propios del comercio internacional, lo que dificulta la participación 
directa de las organizaciones de pequeños productores, así como de pequeñas 
empresas especializadas en comercialización y procesamiento del producto. 
 
TABLA N° 42 
 












Comercialización para exportación. Empresas exportadoras 
especializadas. Tamaño medio o grande. 
Comercialización para mercado interno. Empresas de tamaño 




Procesamiento. Industria de tamaño medio o grande, localizada a 




Beneficiado industrial. Acopiadores de nivel local o regional, y 
tamaño medio. 
 




grano de quinua 
Producción de quinua convencional. Micro y Pequeños 
productores y asociaciones. 
Producción de quinua orgánica. Pequeños productores y 
asociaciones. 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 








de los fideos 













GRÁFICO N° 11 
DISEÑO DE LA CADENA DE COMERCIALIZACIÓN 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
Primero se realiza el acopio, la compra de la harina de quinua a la asociación regional San 
Pedro de Hualla, Huamanga – Ayacucho. Se realiza un contrato de compra donde se detalla 
que la cosecha que se realice al año ya está comprada para nuestra empresa. Así tener la 
materia de prima disponible al año siguiente. Pues esta asociación además de sembrar la 
quinua, también hace el proceso de convertirlo a harina de quinua. Esta asociación tiene 45 
hectáreas para cultivo. La cual cada hectárea produce 1100 kilos de quinua, por lo tanto su 
producción aproximada de kilos por hectárea es de 49,500 kilos, de la cual Inversiones 
Alimenticias S.A.C tiene una participación de 0.16% con 84 kilos de quinua mensual. La 
producción de la quinua está localizada en el departamento de Ayacucho, en la provincia de 
Huamanga, ubicado al sur de la sierra central del Perú. Estos valles gozan de óptimas 
condiciones agro climáticas que permiten la producción de la quinua de excelente calidad 
durante todo el año. Cuenta con un equipo de trabajo identificado con objetivo de la empresa 
 
Teniendo la materia se procede al proceso de industrialización de los fideos de quinua en 
planta de la empresa que se encuentra ubicada en el parque industrial del callao. Al finalizar el 
anterior proceso se realiza el contrato con el operador logístico, puesto que en adelante se 
hará los procedimientos necesarios para que llegue hasta sus almacenes del intermediario en 
Holanda. El cuarto miembro de la cadena de comercialización, es el supermercado en donde se 
Acopio 






Colocará el producto en sus anaqueles para ser vendido al público, a continuación se hará una 





En el mercado holandés los hipermercados son casi inexistentes, mientras que 
las cadenas de supermercados localizadas en zonas urbanas son numerosas. 
Los supermercados operan a través de centrales de compras que son las 
responsables de seleccionar los productos que finalmente se comercializarán 
dentro de la cadena. En ocasiones, las centrales de compra controlan más de 
una cadena de supermercados por lo que su poder de negociación se hace aún 
mayor. 
FIGURA N° 7 
 
LOS SUPERMERCADOS MÁS REPRESENTATIVOS 
 
 




El supermercado Albert Heijn, es el que maneja el mayor porcentaje de ventas 
en cuanto a productos orgánicos y naturales. Ellos manejan todo una cadena 
logística internacional en cuanto a la adquisición de productos para sus 
anaqueles, hemos visto por conveniente ingresar al mercado holandés bajo 
este intermediario como es supermercados Albert Heijn. Pues analizando los 
productos que tienen en sus anaqueles web son pocas marcas la que maneja y 
que al precio que nosotros podremos ofrecerles, bien ellos pueden conseguir 
un margen muy beneficio de utilidad por colocar nuestros productos, podemos 
decir que con una ‘a’ y una ‘h’, bien en blanco sobre fondo azul cielo o bien al 
revés, en azul cielo sobre fondo blanco, es un logo que se ve mucho en 
Holanda. Es el logo de una importante cadena de tiendas y supermercados, los 






de Albert Heijn, que pueden ser fácilmente los más famosos de Holanda 
porque es difícil no encontrarse con uno de ellos en todas las ciudades. 











3.1. PLAN EXPORTADOR 
 
 
El aumento de la oferta local ha permitido que el Perú se convierta en unos de los primeros 
exportadores de quinua a nivel mundial, habiendo alcanzado al cierre del trimestre del año 
2012 ingresos de US$ 26.14 millones. Monto 35% superior al alcanzado en el 2011. Teniendo 
en su mayor parte como destino el mercado Norteamericano (EEUU), seguido de países de la 
unión europea tales como Holanda, Alemania, Francia. Nuestro producto, fideos de quinua, se 
clasifica en la partida arancelaria P.A. 1008509000, que corresponde a las demás quinua, 
excepto para siembra. Representa una promesa como producto innovador del sector 
Agropecuario y Agroindustrial. Cabe notar que si Bolivia, Ecuador son también principales 
productores a nivel mundial, destinan una parte importante de su producción al consumo 
interno. Se estima que la demanda mundial de quinua asciende a cerca de 36,224 TM 
anuales, siendo los principales consumidores EE.UU., Holanda, Alemania. 
 
Por concluyente estamos seleccionando al mercado holandés debido a que es unos de los 
países europeos con mayor consumo de quinua anualmente. 
 
3.1.1 ANÁLISIS DEL PRECIO DE EXPORTACIÓN 
 
 
Uno de los mejores caminos para acceder a un nuevo mercado es ofrecer un buen 
producto con un precio competitivo. Nuestra propuesta innovadora de comercializar 
fideos 100% quinua nos permitirá acceder más rápido al mercado objetivo el cual es 
de personas celiacas, de hábitos alimenticios saludables y consumidores en general 
debido a que nuestro producto se diferencia entre los productos tradicionales ya 
establecidos en el mercado tales como los preparados de harina de trigo o integrales. 
Asimismo, es necesario tener en cuenta que nuestros precios están alineados con los 
correspondientes de la competencia pues se realizó una investigación de los precios 






en los puntos de venta, mediante el cual nos hemos apoyado en ese análisis como 
factor importante para determinar nuestro precio de venta. 
 
3.1.1.1 COSTOS DE LA EMPRESA 
 
 
En este punto se demostrara todos los costos que sean incurridos para la elaboración 
del producto, como son los costos de producción en el cual están los costos de materia 
prima directa, costos de mano de obra directa. Costos de administración y ventas, 
como son las remuneraciones de los colaboradores, servicios básicos, alquiler entre 
otros. Todos estos costos se presentan al primer mes del proceso y también 
proyectado a 5 años como referencia de valor de los costos por producirse. 
 
• Costos de Producción 
 
 
TABLA N° 43 
COSTO DE MATERIA PRIMA DIRECTA POR EL PRIMER MES DE ACTIVIDAD 
 
 Enero 
Materia prima Directa  
Harina de Quinua S/. 38,209.98 
Harina Gelatinizada S/. 14,775.78 
Clara de Huevos S/. 1,286.48 
Otros aditivos S/. 2,871.25 
Merma S/. 441.55 
Materiales Indirectos  
Caja individual S/. 5,251.55 
Bolsitas Plásticas S/. 4,145.96 
Cajas master S/. 1,254.42 
Compras proyectadas S/. 68,236.97 
IGV S/. 12,282.65 
 S/. 80,519.63 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
Para la elaboración de nuestros costos de producción se tienen en cuenta toda la 
materia prima directa materiales indirectos a usar en la elaboración de nuestros fideos 
de quinua,   los costos están puestos en las tablas por mes para ser referencial y por 
año según el crecimiento de la producción. 






Como punto importante explicamos a continuación los datos que se consideró y la 
forma para la aplicación de la merma. Primero, se hace el mezclado de las dos harinas 
más el agua y es ahí donde aplicamos la merma, recién después de esa unión se coloca 
los aditivos y la clara de huevos para el amasado. Encontramos la cantidad de la 
merma bajo la siguiente operación: 
 
Merma = (Harina de quinua Kg + harina gelatinizada Kg) - Cant.Kilos por máquina 
(100 - 5 de la merma) % 
Merma =     (84 Kg + 36 kg)     - 120 
(100 - 5) % 
 
Merma = 120   - 120 
95 % 
 
Merma =     6.31 Kg 
 
TABLA N° 44 




Descripción 2016 2017 2018 2019 2020 
 









































































































Elaborado por: Equipo de trabajo. 






Asimismo dentro del costo de producción también está incluido la mano de obra 
directa en la cual se tiene a un Ing. Alimentario y 3 operarios, a ellos se les da los 
beneficios de ley que el estado otorga que corresponde a Essalud 9%, ONP 13%, 
Essalud vida s/5, CTS y gratificación de corresponder presentados los costos 
mensuales. 
 
TABLA N° 45 
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Elaborado por: Equipo de trabajo.  
TABLA N° 46 




Base: 1100 Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic 
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Elaborado por: Equipo de trabajo. 






Otro de los costos de produccion esta los costos indirectos de fabricacion, como son la 
energia electrica, el agua, alquiler del local y tambien incluimos el transporte de la 
harina de quinua Ayacucho – Lima. Lo presentamos en la tabla 47 por el primer mes de 
trabajo y continuamente por un aproyeccion de 5 años como veremos a continuacion 
en la tabla 48. 
 
TABLA N° 47 
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION / GASTOS DE FABRICACIONPOR EL PRIMER MES DE 
ACTIVIDAD 
Descripción Valor Unitario S/. Enero 
Energía eléctrica Medidor 1 S/. 130.00 S/. 130.00 
Agua potable S/. 85.00 S/. 85.00 
Alquiler S/. 1,200.00 S/. 1,200.00 
Transporte de la harina de quinua Ayacucho - Lima S/. 210.00 S/. 210.00 
 BASE IMPONIBLE S/. 1,625.00 
IGV S/. 292.50 
PAGO S/. 1,917.50 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
TABLA N° 48 




 Año  
Descripción 2016 2017 2018 2019 2020 
Energía eléctrica Medidor 1 S/. 1,560.00 S/. 1,638.00 S/. 1,719.90 S/. 1,805.90 S/. 1,896.19 
Agua potable S/. 1,020.00 S/. 1,071.00 S/. 1,124.55 S/. 1,180.78 S/. 1,239.82 
Alquiler S/. 14,400.00 S/. 14,400.00 S/. 14,400.00 S/.14,400.00 S/.14,400.00 
Transporte de la harina de 
quinua Ayacucho - Lima 
S/. 2,520.00 S/. 2,772.00 S/. 3,049.20 S/. 3,354.12 S/. 3,689.53 
TOTAL SERVICIOS S/. 16,980.00 S/. 17,109.00 S/. 17,244.45 S/.17,386.67 S/. 17,536.01 
IGV S/. 3,056.40 S/. 3,079.62 S/. 3,104.00 S/. 3,129.60 S/. 3,156.48 
TOTAL COSTOS INDIRECTOS 
DE FABRICACION 
S/. 20,036.40 S/. 20,188.62 S/. 20,348.45 S/.20,516.27 S/. 20,692.49 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 






Para finalizar y hacer un resumen de todos los costos de producción presentamos en la 
siguiente tabla con el consolidado de todos los puntos tocados anteriormente como 
son materia prima, mano de obra, gastos de fabricación a estos agregarles el IGV 
correspondiente y lograr tener el costo de producción al primer año y con la 
proyección a los 4 años siguientes. 
 
TABLA N° 49 
RESUMEN DE LOS COSTOS DE PRODUCCIÓN A UNA PROYECCIÓN DE 5 AÑOS 
 
 
Descripción 2016 2017 2018 2019 2020 
Materia Prima S/. 788,819.39 S/. 828,260.36 S/. 869,673.38 S/. 913,157.05 S/. 958,814.90 
Mano de Obra S/. 93,885.00 S/. 98,579.25 S/. 103,508.21 S/. 108,683.62 S/. 114,117.80 
Gastos de Fabricación S/. 16,980.00 S/. 16,980.00 S/. 16,980.00 S/. 16,980.00 S/. 16,980.00 
BASE S/. 899,684.39 S/. 943,819.61 S/. 990,161.59 S/. 1,038,820.67 S/. 1,089,912.71 
IGV S/. 161,943.19 S/. 169,887.53 S/. 178,229.09 S/. 186,987.72 S/. 196,184.29 
COSTOS DE 
PRODUCCION 
S/. 1,061,627.58 S/. 1,113,707.14 S/. 1,168,390.68 S/. 1,225,808.40 S/. 1,286,097.00 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
Para comprar quinua internamente hay diferenciación si es para semilla o consumo. Lo 
último si paga IGV. Nuestro proveedor de la asociación de Ayacucho nos vende la 
harina de quinua a S/. 8.70 por kilo incluido IGV. Pues la harina de quinua viene a ser 
un producto procesado que si está en la categoría que se le aplica el Impuesto. 
Según el Decreto Supremo N° 055-99-EF – en los apéndices, la quinua como semilla es 
la que está incluida como operaciones exoneradas del impuesto general a las ventas. 
Además la asociación no solo compran la quinua para convertirla en harina también 
pagan por fertilizantes, pagan por maquinaria, pagan por una serie de pesticidas u 
otros que vienen gravados con el Impuesto General a las Ventas. 
 
• Costos de Administración y Ventas 
En este costo se vio por conveniente colocar los servicios de teléfono e internet que 
manejara el área de administración y ventas, asimismo la energía eléctrica y servicio de 
agua potable para estas áreas, el cual nos dará un total de servicios básicos. 






TABLA N° 50 
 SERVICIOS POR EL PRIMER MES 
 
Descripción Enero 
Trio Movistar + Internet S/. 185.00 
Energía eléctrica Medidor 2 S/. 75.00 
Agua potable S/. 35.00 
Total Servicios Básicos S/. 295.00 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
TABLA N° 51 




Base: 1800 Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic 
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Base: 1100 Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic 
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Elaborado por: Equipo de trabajo. 





Para finalizar y hacer un resumen de todos los costos de administración presentamos 
en la siguiente tabla con el consolidado de todos los puntos tocados anteriormente 
como son remuneraciones, servicios, útiles de ofician y alquiler (segundo piso del lugar 
alquilado) correspondiente y lograr tener el costo de producción al primer año y con la 




TABLA N° 52 




Remuneraciones S/. 4,847.00 
Servicios S/. 295.00 
Útiles de Oficina S/. 120.00 
Alquiler S/. 400.00 
Total Gastos Administrativos S/. 5,662.00 
 
Elaborado por: equipo de trabajo. 
 
 
Como gasto de ventas tenemos el diseño de página web como también el pago del 
dominio y hosting alquilados, lo presentamos por el primer mes de actividad como la 
proyección de 5 años de utilizar estas herramientas de publicidad. 
 
TABLA N° 53 




Diseño de página web S/. 37.50 
Dominio y Hosting S/. 18.33 
Total S/. 55.83 
 
Elaborado por: equipo de trabajo. 






TABLA N° 54 




2016 2017 2018 2019 2020 
Gastos 
administrativos 
S/. 161,890.00 S/.162,373.32 S/. 162,373.32 S/.162,373.32 S/.162,373.32 
Gastos de ventas S/. 1,330.00 S/. 670.00 S/. 670.00 S/. 670.00 S/. 390.00 
 S/.163,220.00 S/.163,043.32 S/. 163,043.32 S/.163,043.32 S/.162,763.32 
 





3.1.1.2 COSTOS DEL MERCADO 
 
 
A continuación se presenta los precios de referencia de la competencia o de productos 
similares al nuestro, en el cual el promedio de precio de venta oscila entre los 3 euros 
u 6 euros con respecto a la presentación de 227gr de tipo spaghetti. Presentaciones 
similares en los 4 supermercados que se distribuye los fideos integrales y/o de quinua: 
 
ALBERT HEJIN SUPERMARKTN (spaghetti 227 gr) 
• Dalla Costa 3.99 euros 
• AncientHarvest| 5.99 euros 
• AndeanDream 4.49 euros 
• Gogo Quinoa 4.49 euros 
 
C1000 SUPERMARKTN (spaghetti 227 gr) 
• Dalla Costa 3.99 euros 
• AncientHarvest 5.99 euros 
• AndeanDream 3.49 euros 
• Gogo Quinoa 4.49 euros 
 
PLUS SUPERMARKTN (spaghetti 227 gr) 
• Dalla Costa 3.99 euros 
• AncientHarvest 6.49 euros 
• AndeanDream 2.99 euros 
• Gogo Quinoa 4.49 euros 






JUMBO SUPERMARKTN (spaghetti 227 gr) 
• Dalla Costa 3.99 euros 
• AncientHarvest 3.49 euros 
• AndeanDream 4.49 euros 
 
3.1.1.3 COSTOS DE EXPORTACIÓN 
 
 
Como parte de los costos de exportación hay que tener en cuenta los siguientes 
ítems que describimos en la siguiente tabla por el primer mes de envió / 
exportación de fideos de quinua: 
TABLA N° 55 




Costo del pallet 42*s/19 S/. 794.46 
Servicio de Paletización S/. 3,972.32 
Agente de aduana S/. 310.00 
Transporte Callao S/. 240.00 
Servicio Integral de Embarque x pallet S/. 4,055.95 
Visto Bueno S/. 319.50 
Handling S/. 163.44 
Movilización de Carga S/. 310.00 
Llenado y Consolidado S/. 455.00 
x Cobranza Documentaria S/. 198.00 
Certificados de Origen - Formato A S/. 6.50 
Derecho de Tramite Certificado S/. 48.50 
TOTAL S/ 10,873.68 
 
Elaborado por: equipo de trabajo. 
 
 
TABLA N° 56 


















Elaborado por: Equipo de trabajo. 






3.1.2 SELECCIÓN DEL PRECIO DE EXPORTACIÓN 
Incoterm a Utilizar. 
El incoterm que se ha elegido para la exportación de los fideos de quinua a Holanda es 
el incoterm FOB, debido a que la mayoría de las exportaciones a este país se hace por 
medio de este incoterm. Incluyendo además que el intermediario maneja este tipo de 
incoterm. 
 
FOB (Franco a bordo - Free on board) 
 
 
Este término quiere decir que la mercancía es responsabilidad del vendedor hasta 
sobrepasar la borda del barco para la exportación; se usa principalmente para el 
















3.1.3 MODALIDAD DE PAGO 
 
 




Como empresa exportadora optamos según acuerdo con la empresa importadora la 
siguiente condición de pago: 
Diferido: Primero se hará entrega del total de la mercancía al importador, quien 
emitirá la conformidad al momento de recibirla. Segundo, cuando llegue la mercancía 
al puerto de destino se recibirá el   70% del dinero total de la mercancía exportada, 
todo ello de acuerdo al medio de pago tratado en mutuo acuerdo. El tiempo de 
travesía es de 4 semanas aproximadamente. 
 
• Medio de pago: Optaremos por utilizar la Cobranza documentaria como medio de 
pago por parte del importador. 
 
• Cobranza documentaria (Banco Scotiabank): 
La cobranza documentaria es una alternativa a las cartas de crédito, que ofrecen 
un grado de protección tanto al importador como al exportador. Los bancos 
actúan como intermediarios para el intercambio de documentos de títulos para 
pagos pero no están obligados a pagar, como sería el caso con las cartas de 
crédito. Además de ser el medio de pago elegido por el país de destino, según 
informes del Banco Santander este medio es el más recurrente para las compras 
internacionales en Holanda. 
 
Características: 
Las dos condiciones más comunes para la cesión de documentos son: 
▪ Documentos contra pago (D/P): Los documentos pueden ser liberados sólo 
si el importador efectúa el pago inmediato, según el acuerdo concertado 
entre el exportador y el importador. También conocido como cobranza a la 
vista. 






▪ Documentos contra aceptación (D/A): los documentos podrán ser 
liberados sólo si el importador acepta la letra de cambio respectiva, de 
modo que el exportador contrae la obligación de pagar en una fecha 
futura específica. Por medio de este acuerdo, el exportador queda 
expuesto ante el riesgo crediticio del importador y el riesgo político del 





▪ Una alternativa económica a las cartas de crédito 
▪ No es necesario que el importador tenga una línea de crédito abierta en su 
banco 
▪ El exportador tiene control sobre los documentos de titularidad hasta que 
el comprador extranjero haya hecho el pago o aceptado la obligación de 
pago 
▪ Los exportadores/importadores pueden utilizar el banco para administrar 
sus cobranzas salientes/entrante. 
 
 
3.1.4 DISTRIBUCION FISICA INTERNACIONAL 
 
Son las operaciones que realizará la empresa para desplazar la mercadería desde 
un punto de origen a otro de destino. Proceso de la distribución física internacional 
a precios FOB 
 
• Empresa exportadora: INVERSIONES ALIMENTICIAS PERU SAC 
• Operador Logístico: INCA LINES SAC. (Servicio integral) 
• Puerto de origen: Callao-Perú 
• Puerto de destino: Rotterdam – Holanda 
• INVERSIONES ALIMENTICIAS PERU SAC Producirá y Exportará los fideos de 
Quinua. 
• Se hace necesario el uso de un agente aduanero por haber pasado $ 2000.00 
de valor en la mercadería, este agente realizara los trámites de documentos 
necesarios para exportación, y nos indicara el canal a pasar para la verificación. 






• Habiéndose realizado la verificación de la mercadería se trasladará de aduana, 
teniendo en cuenta que se pagara un servicio de almacenamiento. 
• Posteriormente se realizará el traslado de la mercadería a puerto del callao 
cubierto en todo momento la mercadería por su seguro. 
• Se hará uso del muelle para el traslado de la mercadería al buque. 
• La mercadería estará a bordo del buque donde se terminará con los costos a 
precios FOB, desde ahí en adelante el importador es quien asumirá con los 
costos restantes hasta que llegue a su poder. 
 
GRÁFICO N° 13 
 





Elaborado por: Equipo de trabajo. 














Producto Fideos De Quinua 
País a exportar Holanda 
 
Empaque 
836 cajas conteniendo fideos 
de Quinua que irán 
unitarizados en 42 pallets en 
total. 










Unidad de carga 
39 cajas de 227grs (c/u) de 
fideos de quinua por caja. 
Cantidad de bultos 836 cajas 
Unidades comerciales 32,615 unidades en total. 
 






El transporte marítimo es, en el ámbito mundial, el modo más utilizado para el 
comercio internacional debido al flete competitivo y muchas veces su 
seguridad. Es por ello que se decidió este medio para llevar nuestro producto 
vía marítima y el producto no es perecible, por lo que puede tomar tiempo 
llevarlo y no se descompondrá. 
 
Las principales vías de acceso en Holanda son el puerto de Ámsterdam y el de 
Rotterdam. Existen otros puertos importantes como el de Maardijk o 
Dordrceht, pero según el estudio realizado y de acuerdo a la distribución 
comercial posterior, Ámsterdam y Rotterdam, representan los puertos más 
importantes. 
Con respecto al puerto de Rotterdam, puerto considerado para nuestra 
exportación, se encuentra ubicado al suroeste de los Países Bajos, es el puerto 
y el complejo industrial más grande de Europa con más 40 km de longitud. 






Además se considera el cuarto puerto del mundo en movimiento, con más de 400 
millones de toneladas de mercancías que mueve anualmente, de las cuales la mayoría 
solo están de paso. Por poner un ejemplo, el puerto de Rotterdam recibe más 
toneladas de mercancías al año que entre todos los puertos españoles. 
 
El puerto en sí es una suma de puertos y zonas industriales que ofrecen servicio para 
diferentes sectores de la industria, desde el almacenamiento de contenedores, 
mercancías a granel o una de las más importantes zonas de almacenamiento y 
tratamiento de productos petroquímicos. La ruta sería en origen, el Puerto de Callao y 
el destino, puerto de Rotterdam, donde la mercancía sería despachada y puesta a 
disposición del importador y/o distribuidor nacional para su distribución o 
procesamiento conforme. El tiempo de transito estimado, dependiendo de la línea 
elegida puede variar entre 19 / 21 días desde su salida del puerto de Callao hasta su 
llegada al puerto de Rotterdam. 
 
 




FIGURA N° 9 - PUERTO DEL ROTERDAM - HOLANDA 
 
Fuente: PromPerú 






Entre las principales líneas de transporte marítimo, se encuentran las siguientes: 
 
 
• MSC 21 días 
• Maersk 22 días 
• CMA 19 días 
• Hapag Lloyd – CSAV 19días 
 




Fuente: Hapag Lloyd- Itinerarios. 
 
 
En la figura anterior se muestra los itinerarios que cumplen las líneas navieras con 
respecto al tránsito desde Callao hacia Rotterdam, en la cual utilizan como puertos de 
transito los siguientes: Paita, Guayaquil, Manzanillo; Cartagena y para luego conectar 






En nuestro destino Rotterdam, sin embargo la travesía de la embarcación continúa de 
acuerdo a su itinerario transitando por Amberes, Hamburgo, Le Havre. Cabe resaltar 






a) Documento Aduanero: 
 
 
Son aquellos documentos que se emplean para el cumplimiento de las formalidades 
aduaneras en las operaciones de mercancías tal como exportación, importación y 
tránsito. Sirven de base para la declaración tributaria correspondiente así como 
constituyen una información estadística para la recopilación de estadísticas 
comerciales. 
La DAM es el documento único administrativo que vale para operaciones de 
importación, exportación y de tránsito. En este proyecto se utilizara la DAM de 
exportación. 
 
b) Documentos Comerciales 
 
 
▪ Factura Proforma 
 
Documento provisional que informa al comprador del precio de la mercancía y de las 
condiciones en que el vendedor está dispuesto a que se realice la venta. 
 
▪ Factura Comercial 
 
Documento final en donde se consigna el nombre completo y la dirección del 
comprador, así como la cantidad y precio de cada ítem enviado, y el número de 
cotización al cual se ha pactó el precio. La cual llevara los siguientes datos: 





▪ Packing List 
 
Documento que acompaña a la factura comercial y en el que está consignado el 
contenido de los bultos que constituyen la exportación. 
 
c) Certificados, permisos, licencias o autorizaciones 
 
 
▪ Certificado de Origen (Formato eur1) 
 
Documento que acreditara la procedencia y origen de los fideos de quinua, los 
requisitos para la obtención del certificado de origen: Declaración jurada de 
origen Certificado de origen debidamente llenado, sellado y firmado por el 
exportador según formato aprobado por los acuerdos comerciales Copia de la 
factura de exportación. Constancia de pago por derecho de trámite. Es certificado 
de origen se puede solicitar en: ADEX, SIN, CCL. 
 
▪ Certificado Sanitario de Exportación –DIGESA 
 
Documento que garantiza por escrito que un determinado lote de un alimento a 
exportar es apto para consumo humano y cumple con determinados requisitos 
sanitarios. Solicitud del exportador. Acta de inspección. Informe de ensayo o 
análisis. 48 Fotocopia de resolución directoral de habilitación sanitaria vigente. 
Recibo de pago original (1%UIT hasta 20TM). Hoy en día son muchas las 
certificaciones que existen en la industria de los alimentos para asegurar al 
consumidor que el producto que está comprando es sustentable. La principal de 
las certificaciones para los holandeses es EKOKeumerk: 
 
• Eko-Keurmerk (Sello distintivo Eko) 
 
El sello EKO indica que un producto ha sido verificado orgánicamente y también 
que viene de una compañía que presta especial atención a la sostenibilidad. Este 
sello está dirigido a todos los eslabones de la cadena del sector orgánico, desde el 
agricultor hasta proveedores y empacadores de almacenamiento y transbordo. 







Las Buenas Prácticas de Manufactura (BPM), es un conjunto de instrucciones 
operativas o procedimientos operacionales que tienen que ver con la prevención y 
control de la ocurrencia de peligros de contaminación. Tiene que ver con el 
desarrollo y cumplimiento de nuevos hábitos de Higiene y de Manipulación, tanto 
por el personal involucrado en los procesos, como en las instalaciones donde se 
efectúa el proceso, en los equipos que se utilizan para hacer un producto, en la 




El sistema HACCP (HazardAnalysis and Critical Control Point System) o Análisis de 
Peligros y Puntos Críticos de Control en su traducción al castellano), es el método 
de prevención que ha logrado el mayor grado de evolución, adopción y aceptación 
por las diversas organizaciones, empresas y gobiernos para obtener una adecuada 
seguridad en todos los ámbitos de la producción primaria, transporte, elaboración, 
almacenamientos, distribución, comercialización y consumo de los alimentos. El 
HACCP analiza cada etapa del proceso que peligros pueden haber desde el punto 
de vista físico, biológico y químico y si encuentra un peligro crítico analiza cómo se 
tiene que hacer para eliminarlo o reducirlo a fin de que no atente a la salud del 
consumidor. El sistema HACCP puede ser implementado por organizaciones de 
todos los tamaños e independientemente del tipo de alimento producido en sus 
actividades; como tal, su interpretación debe ser proporcional a las circunstancias 




Empresa Latinoamericana líder en certificación de sistemas de producción agrícola 
como pecuarios y silvestres. Sistema de calidad permite garantizar a los 
productores, elaboradores y comercializadores una producción que cumple con las 
normas y la reglamentación internacional y nacional. 






d) Requisitos sanitarios (alimentos a UE) 
 
 
La estrategia de seguridad alimentaria de la UE consta de tres elementos 
fundamentales: 
1) una normativa sobre seguridad de los alimentos y piensos; 
2) un sólido asesoramiento científico que proporcione sustento a las 
decisiones y 
3) la aplicación de la normativa y el control de su cumplimiento 
A nivel institucional, son tres los órganos de la UE que se ocupan de la seguridad 
alimentaria: 
TABLA N° 58 
ÓRGANOS DE LA SEGURIDAD ALIMENTARIA UE 
 
Órganos involucrados en la seguridad alimentaria en la UE 
Dirección General 
de la Salud y 
Protección de los 
Consumidores 
SANCO 
Tiene por misión contribuir a mejorar la salud, la seguridad y la 
confianza de los ciudadanos europeos. Asimismo, es la autoridad 
responsable de mantener actualizada la legislación sobre 
seguridad de los alimentos, salud de las personas y derechos de 






Sus principales funciones son: identifica y analiza los riesgos, 
reales y emergentes, en la cadena alimentaria e informa de ellos 
al público en general. 
 
Comité Permanente 
de la Cadena 
Alimentaria y de 
Sanidad Animal 
Su mandato cubre toda la cadena de producción alimentaria, 
desde las cuestiones relativas a la salud de los animales en la 
granja hasta el producto que llega a la mesa de los 
consumidores, lo cual refuerza significativamente su capacidad 
para identificar los riesgos sanitarios, con independencia del 
momento en que surjan durante la producción de los alimentos. 
 
Fuente: Digesa. 
Elaboración: Equipo de Trabajo. 





• En Perú 
Son tres las autoridades en materia de inocuidad de los alimentos en el Perú cuyas 
competencias están definidas en la “Ley de Inocuidad de los Alimentos. 
 
GRÁFICO N° 14 





Elaboración: Equipo de Trabajo. 
 
 
Ver ANEXO N°4 REQUISITOS GENERALES DE ETIQUETADO 
 
 
e) Documentos de Transporte 
 
 
Son aquellos en los que se especifican las condiciones de realización del transporte 
y que sirven como prueba de existencia de un contrato para el transportista. 
Normalmente representan un recibo de las mercancías entregadas para su envío 
que con frecuencia son también título acreditativo de la propiedad de las 
mercancías transportadas. 






f) Documentos de Pago y Seguros 
 
 
• Cartas de Crédito, que implica una alta interacción entre entidades 
bancarias, lo que implica el congelamiento de los fondos del 
• Importador para garantizar el pago. Esto operación le genera al 
exportador un bajo riesgo a un alto costo. 
• Transferencia bancaria, en donde el Banco del Exportador tramita la 
cobranza contra la presentación de documentos de exportación. Esta 
operación representa un riesgo moderado para el exportador, a un 
costo igualmente moderado. 
 
Con respecto al documento de seguro: 
 
 
• Póliza de Seguro, Cubre todos los transportes de mercaderías y/o 
efectos provenientes del exterior con destino a cualquier punto dentro 
del territorio de la República del Perú o viceversa. El documento 
llevara los siguientes datos : 
 
• Asegurador: HANSEATICA COMPAÑÍA DE SEGUROS S.A. 
• Beneficiario: INVERSIONES ALIMENTICIAS PERU SAC 
• Mercadería: Fideos de quinua. 
• Seguro 1% del precio total de exportación. 
• Puerto: Callao 
• Riesgos cubiertos: Hasta que la mercadería este sobre el 
barco. 
 
3.1.5 CARACTERISTICAS DE LA CARGA 
 
 
a) Envase y Embalaje del producto 
Presentación (Unidad): Caja de cartón con las siguientes dimensiones: 22 cm. 
(largo) x 5 cm. (ancho) x 12.5 cm. (alto), el cual contendrá una bolsa de polietileno 
herméticamente sellada adecuada para alimentos que protegerá al producto. 






FIGURA N°11 - ENVASE DEL PRODUCTO 
 
Elaboración: Equipo de Trabajo 
 
 
Caja Master: Contendrá 39 unidades de nuestro producto, la cual posee las siguientes 
dimensiones: 60 cm. (largo) x 40 cm. (ancho) x 44 cm. (alto). 
 
FIGURA N°12 - CAJA MASTER 
 
Elaboración: Equipo de Trabajo 
 
 
Pallet: El tipo de pallet utilizado será el “Europalet” el cual, por requisito indispensable 
es necesario su utilización para la exportación. Contiene las siguientes dimensiones: 
80cm (largo) x 120 cm (ancho) x14.5cm (alto) 














Cada pallet contendrá 5 camas con 4 cajas master c/u (12 cajas por pallet) .La forma de 
exportación será carga LCL (Carga consolidada) vía marítima. Las normas específica que 
emplea la Unión Europea acerca de la higiene alimenticia y controles oficiales. 
 




Fuente: Uniport Bilbao. 
 
 
Según la normas europeas el número de pallets por contenedor son de 11 europalet 
de 1,2 por 0.8 m. 















INVERSIONES ALIMENTICIAS PERU S.A.C es una empresa establecida en la Provincia 
Constitucional del Callao; INVERSIONES ALIMENTICIAS PERU S.A.C es una 
comercializadora y exportadora de la fideos elaborados con 100% harina de quinua, 
producidos bajo los requisitos de salubridad e inocuidad establecidos por Digesa29 y las 
distintas certificaciones internacionales. 
 
▪ RUC: 20444546221 
▪ Razón Social: INVERSIONES ALIMENTICIAS PERU SAC 
▪ Tipo de empresa: Sociedad Anónima Cerrada 
▪ Marca comercial: QORY ALLPANCHICC 
▪ Actividad Comercial: Venta Mayorista de otros productos. 
▪ Dirección Legal: Parque industrial del Callao, a dos cuadras de 





La misión de nuestra empresa es producir los mejores fideos de quinua del Perú por 
ello ofrecemos un producto que contiene un alto valor nutritivo, grandes propiedades 





Ser una empresa peruana reconocida en la mesa del hogar de los holandeses, con 
nuestra propia marca en un tiempo no mayor a 3 años logrando desarrollas nuevos 
productos alimentaciones que hagan complemento con los que ya ofrecemos. 
29La Dirección General de Salud Ambiental (DIGESA) Es el órgano técnico-normativo del Ministerio de Salud del 
Perú. 










• Alta calidad de los insumos: Los productos son elaborados con insumos seleccionados. 
• Tecnología: Implementación de maquinaria moderna para la elaboración de pastas 
• Personal con conocimientos técnicos especializados. 
• Atractiva presentación con información nutricional veraz y adecuada en la etiqueta. 
• Innovación: No existe en la media oferta de pastas con alto valor nutricional. 
 
Debilidades: 
• Posicionamiento de la marca: No se cuenta con el reconocimiento del mercado dado 
que es una marca nueva. 
• Precio: Presenta un precio mayor al promedio de las ofertas del mercado a base de 
trigo debido a los altos costos de la materia prima. 
• Portafolio: No se cuenta con una gama de productos lo suficientemente amplia, de 
distintas formas de preparar, para las diferentes necesidades del grupo objetivo. 
• No se cuenta con una adecuada penetración en redes de distribución. 
 
Oportunidades: 
• Tendencia del mercado a consumir productos a base de insumos oriundos del país. 
• Tendencia nacional que favorece el consumo de productos peruanos. 
• Importante participación de las pastas en la canasta familiar peruana. 
• Incentivo de cultivo de cereales andinos y promoción de la dieta andina por parte del 
Gobierno. 
• Posicionamiento de nutrición: Alto aporte de nutrientes necesarios para el desarrollo y 
crecimiento de los seres humanos por parte de los cereales andinos. 
Amenazas: 
• Proliferación de sustitutos a base de trigo. 
• Competencia nacional con mayor experiencia en el sector y mayor capacidad de 
inversión. 
• Demanda de insumos insatisfecha: Volumen de producción de cereales andinos 
insuficiente. 






4.1.1. PERSONERÍA JURÍDICA DE LA SOCIEDAD 
 
 
Hay dos tipos distintos de Registro de Personas Jurídicas empresariales según la Ley 
general de sociedades – Ley N° 26887. 
 
1. Registro de Sociedades. En este registro se inscriben la Sociedad Comercial de 
Responsabilidad Limitada – S.R.L., Sociedad Anónima – S.A. y Sociedad 
Anónima Cerrada – S.A.C. Al cual nos enfocamos 
2. Registro de la Empresa Individual de Responsabilidad Limitada. está 
constituida por la voluntad de una sola persona. 
 
Analizando ambas alternativas antes mencionadas nuestra empresa se ubica dentro 
del Registro de Sociedades, ahora bien el segundo paso es analizar cuál de esas formas 
de sociedades es la indicada para nuestra empresa. Tipos de Sociedades: 
 
ANEXO N°5 CONSTITUCION DE UNA EMPRESA 
 
 
TABLA N° 59 
SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA 
 
 
Características De 2 a 20 socios participan accionistas 
Denominación La denominación es seguida de las palabras "sociedad comercial de 
responsabilidad limitada", o de las siglas "S.R.L." 
Órganos Junta general de socios y gerencia 
Capital social Representado por   participaciones   y   deberá   estar   pagada   cada 
participación por lo menos en un 25% 
Duración Indeterminada 
Transferencia La transferencia de participaciones se formaliza mediante escritura 
pública y debe inscribirse en el registro público de personas jurídicas. 
 
Fuente: SUNAT 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 
















En este tipo de Sociedad apela a tener una junta general de socios y su gerencia, en el 
cual no es compatible con la forma de negocio que se pretende formar. 
 
TABLA N° 60 






Es aquella que realizó oferta primaria de acciones u obligaciones convertibles 
en acciones, tiene más de 750 accionistas, más del 35% de su capital 
pertenece a 175 o más accionistas, se constituye como tal o sus accionistas 
deciden la adaptación a esta modalidad. 
Denominación La denominación es seguida de las palabras "sociedad anónima abierta", o de 
las siglas "S.A.A." 
eÓrganos Junta general de accionistas, directorio y gerencia 
Capital social Representado por participaciones y deberá estar pagada cada participación 
por lo menos en un 25% 
Duración determinado o indeterminado 
Transferencia La transferencia de acciones debe ser anotada en el libro de matrícula de 
acciones de la sociedad. 
N 
Fuente: SUNAT 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
En este tipo de Sociedad se tendría más accionistas al cual nuestra empresa solo 
contiene al de 3 socios. 
 
TABLA N° 61 















Elaborado por: Equipo de trabajo. 
Características De 2 a 20 accionistas. 
 
Denominación 
La denominación es seguida de las palabras "sociedad anónima cerrada", o de 
las siglas "S.A.C." 
e 
Órganos Junta general de accionistas, directorio (opcional) y gerencia 
 
Capital social 
Aportes en moneda nacional y/o extranjera y en contribuciones tecnológicas 
intangibles. 
e 
Duración Determinado o indeterminado 
Transferencia 
La transferencia de acciones debe ser anotada en el libro de matrícula de 
acciones de la sociedad. 
 






En este tipo de Sociedad se ajusta más a las características del modelo de negocio pues 
son 3 socios, y es de manera opcional y no obligatorio el directorio, y no hay un monto 
mínimo de acciones por participación. 
 
TABLA N° 62 
SOCIEDAD ANONIMA 
 
Características 2 accionistas como mínimo. No existe número máximo. 
 
Denominación 
La denominación es seguida de las palabras "sociedad anónima", o de las siglas 
"S.A." 
Órganos Junta general de accionistas, directorio y gerencia. 
 
Capital social 
Aportes en moneda nacional y/o extranjera, y en contribuciones tecnológicas 
intangibles. 
Duración Determinado o indeterminado 
Transferencia 
La transferencia de acciones debe ser anotada en el libro de matrícula de 
acciones de la sociedad. 
Fuente: SUNAT 
Elaborado por: equipo de trabajo. 
 
 
En este tipo de Sociedad tampoco sigue el modelo pues, si es exigible un directorio y 
gerencia. 
 
Habiendo revisado todos los tipos de sociedades se puede afirmar que la sociedad que 
mejor se moldea nuestro plan de negocio es el de SOCIEDAD ANONIMA CERRADA. 
Aparte de las características antes planteadas, es también el tope del valor de venta 
estipula por la SUNAT y estas están dentro del rango de nuestras proyecciones de 
ventas. Por consiguiente se proceder a la inscripción en el REGISTRO DE SOCIEDADES el 
cual debe contar con los siguientes documentos: 
 
1. Formato de solicitud de inscripción debidamente llenado y suscrito. 
2. Copia del documento de identidad del representante, con la constancia de 
haber sufragado en las últimas elecciones o haber solicitado la dispensa 
respectiva. 
3. Escritura pública que contenga el Pacto Social y el Estatuto. 






4. Comprobante de depósito por el pago de derechos registrales (tasas). 
 
 
Luego de que Registros Públicos – SUNARP – hace entrega del asiento registral de la 
inscripción de la empresa como Persona Jurídica, se deberá tramitar, como siguiente 
paso, la inscripción en el RUC (Registro Único de Contribuyentes), registro a cargo de la 
SUNAT y conocer el tipo de régimen de Impuesto a la Renta al cual se acogerá mi 
empresa. 





Elaborado por: equipo de trabajo. 
 
 
Al acogernos al Régimen General involucra dos impuestos: 
 
 
• Impuesto a la Renta – 3ERA CATEGORIA 
El impuesto lo determino aplicando el 1.5% sobre los ingresos netos obtenidos durante el 
mes. Este lo calculo aplicando la tasa del 30% a la utilidad generada al cierre de cada año. 
 
Ver: ANEXO N°6 GRUPOS TRIBUTARIOS 






ANEXO N°7 REQUISITOS REGIMEN UNICO SIMPLICADO 
 
ANEXO N°8 REQUISITOS PARA ACOGERSE AL REGIMEN ESPECIAL 
 
 
• Impuesto General a las Ventas 
 
 
Asimismo se debe cumplir con las demás normas que implica estar como persona 
jurídica en un régimen general, como lo son los beneficios y obligaciones laborales. 
 
 
4.2. ANÁLISIS DE LA ESTRUCTURA DEL CAPITAL SOCIAL 
 
 
En este punto en resumen el capital social recoge las aportaciones realizadas por los 
socios a la sociedad. 
La estructura del capital se refiere a las diferentes fuentes de fondos a que se puede 
acudir para financiar las operaciones de la empresa. 
 
Fondos externos -> Deuda 
 




TABLA N° 63 
ESTRUCTURA DEL CAPITAL SOCIAL 
 
 
  INVERSION INICIAL  
Aportes Propio 
40% S/. 54,143.25   
Financiado 60% S/. 81,214.88  $ 24,836.35 
Socios  Valor S/. Valor $. Porcentaje 
Montesinos Mendoza, Carlos S/. 18,047.75 $ 5,519.19 33.33% 
Valdivia Zapana , Lizeth  S/. 18,047.75 $ 5,519.19 33.33% 
Valenzuela Tincopa, Flor de liz S/. 18,047.75 $ 5,519.19 33.33% 
TOTAL 
 




Elaborado por: equipo de trabajo. 








JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS 
 
 






La empresa estará conformada por una gerencia general, apoyado de un 
asistente y un contador para la realización de sus funciones, también por un 
Ingeniero Alimentario que realiza su trabajo en la parte de producción, 
contando con 3 operarios para la funcionabilidad de esa área de trabajo. 
 
A continuación se presenta el organigrama de la empresa bajo la estructura de 
una SAC. 
 
GRÁFICO N° 16 










Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
JEFE DE PLANTA 
 
OPERARIOS 






4.4. REQUIRIMIENTO DE RECURSO HUMANO 
 
 
Los recursos humanos son el trabajo y conocimiento que aporta el conjunto de 
personas de una organización. Las personas otorgan tiempo y esfuerzo a las 
organizaciones, a cambio de un beneficio como puede ser el salario u otras 
retribuciones. 
Con el término de recursos humanos también se suele designar a aquella parte 
de la organización encargada de administrar el personal de la misma. Nuestra 
empresa cuenta con los siguientes colaboradores: 
 
TABLA N° 64 
REQUIRIMIENTO DE RECURSO HUMANO 
 
Cantidad Colaboradores 
1 Gerente General 




Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
4.4.1. ESTRUCTURA SALARIAL 
 
 
Para la empresa el administrar los sueldos es una tarea de suma importancia 
ya que representa el costo fijo de lo que se va producir y el ambiente laboral 
existente. 
El crear o contar con una estrategia salarial va a permitir que la empresa 
garantice a largo plazo productividad y satisfacción de nuestros colaboradores. 






A continuación se detalla la estructura salarial en el cual se cuenta para toda la 
planilla de empresa: 
 
 TABLA N° 65 - ESTRUCTURA SALARIAL 
 
Colaboradores  Sueldos 
Gerente General 1 S/ 1723.00 
Ingeniero Alimentario 1 S/ 1435.00 
Asistente 1 S/1051.00 
Operarios 3 S/1051.00 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
Todos los sueldos han sido calculados según las normas del estado peruano 
contando con los beneficios de ley que a continuación detalla: 
 
TABLA N° 66 - BENEFICIOS DE LEY 
 
Descripción 




Gratificaciones - Bonificación extraordinaria 
 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
Todos nuestros colaboradores tienen los principales beneficios y obligaciones 
labores como es Essalud con un 9% del sueldo base, aportes a la ONP30 de un 
13 % del sueldo base, Essalud Vida que es un seguro de vida para todos los 
colaboradores, CTS31 calculo basado del sueldo base entre los doce meses y 
multiplicado por 6 por los meses de mayo y noviembre, y por último la 
gratificación o bonificación extraordinaria la cual es un sueldo más el 9% de 
Essalud la suma de esos dos montos es la gratificación para los colaboradores. 
30 ONP, Oficina de Normalización Previsional 
31 CTS, Compensación de Tiempo de Servicio 













• Formular los planes operativos de los órganos de gestión de acuerdo a los 
planes de desarrollo. 
• Dirigir y evaluar el funcionamiento del proceso productivo, garantizando el 
cumplimiento de los objetivos. 
• Participar en la formulación del programa presupuestal de funcionamiento e 
inversiones y controlar su correcta ejecución. 
• Dirigir, supervisar y evaluar la aplicación de los reglamentos, manuales 
administrativos entre otros. 




• Coordina y hace seguimiento a las acciones administrativas emanadas por su 
superior inmediato. 
• Lleva y mantiene actualizado archivo de la unidad. 
• Mantiene actualizados registros. 
• Atiende e informa al público en general. 
• Recibe, verifica y registra las requisiciones de compras de unidades 
solicitantes. 
• Elabora solicitud de cotizaciones o licitaciones a los proveedores previamente 
seleccionados por el supervisor. 
• Llena formatos diversos relacionados con el proceso de compras. 
• Verifica la disponibilidad presupuestaria de las unidades solicitantes. 




• Analizar la normatividad y aplicarla en la ejecución de ejercicios contables. 






• Orientar y coordinar la Programación de Bienes y Servicios necesarios para 
ejecutar las actividades planificadas a fin de determinar costos y presupuestos. 




• Operación, diseño y dirección de plantas de elaboración, procesos de 
transformación y conservación de alimentos, análisis y control de calidad de 
alimentos. 
• Desarrollo, selección y adaptación de tecnologías de producción. 
• Desarrollo y formulación de productos. 
• Gestión de la calidad y aseguramiento de la calidad. 
• Diseño y control de sistemas de seguridad alimentaria. 
• Asesoramiento y formulación de políticas alimentarias 





• Realizar las funciones asignadas por el jefe inmediato (Ing. Alimentario). 
• Informar al Gerente o a quien corresponda, de cualquier anomalía que se 
presente. 
• Participar en las reuniones de personal cuando considere necesario su 
presencia. 
• Comunicar cualquier daño encontrado en alguno de los sitios de trabajo. 
• Velar por el orden y aseo del lugar. 
• Llevar al día los registros requeridos para el control de la producción. 
• Manejar los equipos, máquinas y herramientas de producción haciendo uso de 
implementos necesarios. 
• Limpiar su área de producción 
• Elaborar productos y/o servicios con niveles de máxima calidad. 
• Utilizar con eficiencia los recursos asignados, evitando desperdicios y costos 
elevados. 














5.1.1. PRESUPUESTO OPERATIVO 
 
 
El presupuesto operativo tiene como estructura los siguientes puntos: 
 
 
1. Presupuesto de ventas. 
2. Presupuesto de compras. 
3. Presupuesto de costo de ventas. 




PRESUPUESTO DE VENTAS 
 
 





















































Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
Para el presupuesto de ventas se ha realizado bajo la demanda proyecta multiplica por 
el precio de venta, es decir las 375,723 unidades de fideos proyectadas para la venta 
por S/5, para el primer año es un equivalente a S/. 2´175,775 y así consecutivamente 
para los demás años. Por ser una empresa nueva en el mercado meta, se ha utilizado la 






estrategia de ventas con pago al contado de un 70% del valor de la venta y un 30 % a 
crédito de 30 días. 
 
Como segundo punto se ha desarrollado el presupuesto de compras a base de las 
cantidades requeridas para la producción de los fideos. Como podemos apreciar en la 
siguiente tabla de las compras un 60% es al contado y un 40% es al crédito a 30 días, 
con una proyección a cinco años. 
 
TABLA N°68 
PRESUPUESTO DE COMPRAS 
 




















































Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
El tercer punto es el presupuesto de costo de ventas, en el cual para calcular los 




PRESUPUESTO DE COSTO DE VENTAS 
 


















































Elaborado por: Equipo de trabajo. 






El cuarto punto es el presupuesto de gastos de operación en el cual se toma en cuenta 
tres tipos de gastos, gastos de administración más gastos de ventas más gastos de 
exportación. Mediante los cuales son gastos que incurren para la operatividad de la 
empresa. 
TABLA   N°70 
PRESUPUESTO DE GASTOS DE OPERACIÓN 
 
















































Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
5.1.2. PRESUPUESTO FINANCIERO 
 
 
En el presupuesto financiero tiene la característica de contar con tres factores 
importantes como son: El estado de resultado, el flujo de efectivo y por último 
el balance general. Para tener el resultado de nuestra utilidad Neta hemos 
calculado de la siguiente manera el estado resultado: 
 
Del total de las ventas proyectadas menos el costo de ventas obtenemos la 
utilidad bruta de s/ 1´409,404.33. Luego a esta utilidad bruta le restamos los 
gastos administrativos, de ventas, de exportación, la depreciación y 
amortización a la cual obtenemos una utilidad operativa de s/ 1´ 110,776.12. 
El siguiente paso es restarle a esta utilidad operativa los gastos financieros 
obteniendo la utilidad antes de participación, a este monto se mantiene pues 
para nuestra empresa no corresponde la repartición de utilidades. 
Continuando tenemos la utilidad antes del impuesto de s/ 1´072,056.70 la cual 
se le aplica el impuesto a la renta de 28 % actualizado según ley es así que 
obtenemos la utilidad neta de s/ 771,880.82 nuevos soles para el primer año 
de operación. El detalle a continuación: 













AÑO 2016 2017 2018 2019 2020 
MONEDA S/. S/. S/. S/. S/. 
VENTAS S/. 2,175,775.14 S/. 2,208,411.77 S/. 2,241,537.95 S/. 2,275,161.02 S/. 2,309,288.43 
Costo de Venta S/. 766,370.82 S/. 780,865.96 S/. 792,463.52 S/. 804,350.47 S/. 816,415.73 
Utilidad Bruta S/. 1,409,404.33 S/. 1,427,545.81 S/. 1,449,074.43 S/. 1,470,810.55 S/. 1,492,872.71 
Gastos Operativos      
Gastos Adm. S/. 161,890.00 S/. 162,373.32 S/. 162,373.32 S/. 162,373.32 S/. 162,373.32 
Gastos de Ventas S/. 670.00 S/. 670.00 S/. 670.00 S/. 670.00 S/. 670.00 
Gastos de Exp. S/. 126,602.18 S/. 132,932.28 S/. 139,578.90 S/. 146,557.84 S/. 153,885.74 
Depreciación S/. 7,280.50 S/. 7,280.50 S/. 7,280.50 S/. 7,280.50 S/. 4,890.50 
Amortización S/. 2,185.54 S/. 2,185.54 S/. 2,185.54 S/. 2,185.54 S/. - 
Utilidad Operativa S/. 1,110,776.12 S/. 1,216,317.03 S/. 1,237,845.65 S/. 1,298,301.19 S/. 1,324,938.89 
Gastos Financieros S/. 38,719.42 S/. 38,719.42 S/. 38,719.42 S/. - S/. - 
UTILIDAD ANTES DE 
PARTICIPACION 
S/. 1,072,056.70 S/. 1,177,597.61 S/. 1,199,126.23 S/. 1,298,301.19 S/. 1,324,938.89 
Utilidad antes del 
impuesto 
S/. 1,072,056.70 S/. 1,177,597.61 S/. 1,199,126.23 S/. 1,298,301.19 S/. 1,324,938.89 
Impuesto a la renta 28% S/. 300,175.87 S/. 329,727.33 S/. 335,755.35 S/. 363,524.33 S/. 370,982.89 
Utilidad Neta S/. 771,880.82 S/. 847,870.28 S/. 863,370.89 S/. 934,776.86 S/. 953,956.00 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
El crecimiento de anual de nuestras ventas esta proyecto a un 2% entre los años 
futuros, tomando en cuenta los diferentes aspectos económicos en los cuales está el 
país de destino. 
 
En la siguiente tabla vamos a ver el flujo de efectivo, para el cual se ha calculado bajo 
las siguientes operaciones: del ingreso de las ventas se le resta todos los egresos como 
compra de mercadería, el IGV, gastos administrativos, gastos de ventas, gastos de 
exportación, depreciación y amortización para tener la Utilidad antes de Impuestos 
con un monto de s/ 838,675.50. Al cual se aplica el impuesto a la renta y nuevamente 
disminuir la depreciación y amortización para calcular el flujo de efectivo económico. 
Pues es se refiere a la capacidad que tiene la empresa para generar efectivo. 







FLUJO DE EFECTIVO ECONOMICO 
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Elaborado por: Equipo de trabajo. 






Para el desarrollo del Estado de situación patrimonial (Balance General), es un informe 
financiero contable que refleja la situación económica y financiera que tiene nuestra 
empresa. En los cuales tenemos los activos corriente más el total activo no corriente, 
refleja el total activo de s/ 1´907,878. Para el primer año de actividad. Luego el pasivo 
corriente y pasivo no corriente se suman para agregar al patrimonio y darnos el total 
pasivo y patrimonio de s/ 1´875,258 nuevos soles para el primer año. 
 
TABLA N°73 
ESTADO DE SITUACIÓN PATRIMONIAL 
 
 
 2016 2017 2018 2019 2020 
ACTIVO       




1´248,895 1´267,628 1´286,643 1´,305,942 1´325,532 
Cuentas por cobrar 
comerciales. 
  
652,733 662,524 672,461 682,548 692,787 




1´904,471 1´932,881 1´961,834 1´991,220 2´021,048 
ACTIVO NO 
CORRIENTE 
       




7,281 7,281 7,281 7,281 4,891 
Total Activo No 
Corriente 
 
3,407 3,407 3,407 3,407 5,797 
TOTAL ACTIVO 1´907,878 1´936,288 1´965,241 1´994,627 2´026,845 
PASIVO       
Cuentas por pagar 
comerciales 










Impuestos a la renta y 
Partici Cts. 




















































PATRIMONIO        
Capital   54,143 54,143 54,143 54,143 54,143 
Utilidad acumulada   771,881 1,619,751 2,483,122 3,417,899 4,371,855 
Total Patrimonio  937,629 1,673,894 2,537,265 3,472,042 4,425,998 
Total Pasivo y 
Patrimonio 
S/ 1´875,258 S/ 2´244,084 S/ 3´115,805 S/ 4´017,160 4´972,524 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 






5.1.3. PRESUPUESTO MAESTRO 
 
 
El presupuesto maestro es el principal presupuesto de la empresa, es decir, la 
culminación de todo un proceso de planeación y, por lo tanto, comprende 
todas las áreas de tu negocio, como son ventas, producción, compras, etc., y, 
por eso, se llama maestro. 
 
Este presupuesto que comprende todos los gastos está compuesto de otros 






AÑOS 2016 2017 2018 2019 2020 






























PRESUP. DE MANO 























































































BALANCE GENERAL PRESUPUESTADO 1,875,258 2,244,084 3,115,805 4,017,160 4,972,524 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 






5.2. ESTRUCTURA DE LA INVERSIÓN 
5.2.1. INVERSIÓN TANGIBLE 
 
 
TABLA N°75 - INVERSIÓN TANGIBLE 
 
 
Equipos de procesamiento (1mes) CANT P.U. S/. SUB-TOTAL IGV TOTAL S/. 
 


























 S/. 9,560.00  S/. 11,280.80 
 



















































 S/. 31,100.00  S/. 36,698.00 
Muebles y enseres (1mes) CANT P.U. S/. SUB-TOTAL IGV TOTAL S/. 
 















































































































TOTAL INVERSION FIJA TANGIBLE S/. 1,127.50  S/. 1,330.45 
 S/. 41,787.50 S/. 49,309.25 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 






5.2.2. INVERSIÓN INTANGIBLE 
 
 




INVERSIÓN INTANGIBLE AL PRIMER MES DE ACTIVIDAD 
 
Detalle (1mes) CANT P.U. S/. SUB-TOTAL 
Constitución de la Empresa –Cofide 1 S/. 550.00 S/. 550.00 
Tramite en SUNAT - Elaboración de Facturas 1 S/. 160.00 S/. 160.00 
Búsqueda fonética ante Indecopi 1 S/. 31.00 S/. 31.00 
Registro de Marca 14.46% de una UIT (S/.3850) 1 S/. 556.71 S/. 556.71 
Acondicionamiento de oficina 1 S/. 350.00 S/. 350.00 
Inspección de Defensa Civil 1 S/. 60.00 S/. 60.00 
Licencia de Funcionamiento 1 S/. 125.00 S/. 125.00 
Arbitrios (Anual 310) - Mensual 1 S/. 25.83 S/. 25.83 
Sistema de ventas software 1 S/. 1,870.00 S/. 1,870.00 
Carnet de sanidad de los trabajadores ml 3 S/. 16.20 S/. 48.60 
Registro Sanitario - Digesa 1 S/. 365.00 S/. 365.00 
Día de inspección a la Producción certificado 
orgánico 
1 S/. 4,600.00 S/. 4,600.00 
TOTAL INVERSION FIJA INTANGIBLE S/. 8,742.14 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 




CAPITAL DE TRABAJO PARA EL PRIMER MES DE ACTIVIDAD 
 
 
Detalle (1mes) SUB-TOTAL 
Mercadería S/. 68,236.97 
Gastos Administrativos S/. 5,662.00 
Gastos de Ventas S/. 55.83 
Gastos de Exportación S/. 10,873.68 
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO S/. 84,828.49 
 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 






5.3 FINANCIAMIENTO DE LA INVERSIÓN 
 
 
5.3.1 EVALUACIÓN DE LAS FUENTES DE FINANCIAMIENTO 
 
 
Para la eleccion de la entidad que nos brindará el credito por la suma de S/.81, 
214, se realizó un estudio sobre las tasas de cada entidad bancaria, las cuáles 
se presentan a continuacion: 
 
TABLA N°78 
EVALUACIÓN DE LAS FUENTES DE FINANCIAMIENTO 
 



























▪ El tipo de crédito brindado es para capital de trabajo . 
▪ Por la TEA se elije al Banco Scotiabank , los cuáles nos brindaran el 
crédito debido a que la Tasa costo efectivo anual es la más baja 
comparada con las otras entidades mencionadas en la tabla , el cuál 
sera pagado a 3 años . 






5.3.2. ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO 
 
 
Como estructura de financiamiento, nuestra empresa, contara con el aporte de 
los 3 socios por la suma de S/. 54,143 en total, que servirán para solventar los 
gastos de la inversión fija tangible e intangible cuyos montos totales son de S/. 
S/. 50,530. Tendremos como reserva la diferencia para utilizarlos en el capital 
de trabajo y sobre todo para la compra de mercaderías. El crédito a solicitar 
por S/.    81,214.88; servirá para financiar nuestro capital de trabajo cuyo 
monto es de S/. S/. 84,828.49, y con la diferencia del aporte de los socios. 
 
TABLA N°79 
DETALLE DE LA INVERSIÓN 
 
Detalles Monto S/. Participación % 
Aporte de socios S/. 54,143.25 40.0 
Crédito S/. 81,214.88 60.0 
Total Inversión S/. 135,358.13 100 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
5.3.3. CUADRO DE SERVICIO DE LA DEUDA 
 
 
Se muestra a continuación los datos de amortización del crédito otorgado, 
cuyo pago se realizara en los 3 años siguientes. 
 
TABLA N°80 
DATOS DE AMORTIZACIÓN 
 




Periodo 36 Meses 





Elaborados por: Equipo de trabajo. 
TABLA N°81 
RESUMEN PAGOS ANUALES 
RESUMEN 
Primer Año 
Principal S/. 20,726 
Intereses S/. 17,993 
Segundo Año 
Principal S/. 26,530 
Intereses S/. 12,189 
Tercer Año 
Principal S/. 33,959 
Intereses S/. 4,761 
 





A continuación, presentamos el cuadro de la amortización de la deuda por tres años 
del monto de financiamiento que se nos otorgará: 
 
TABLA N°82 
AMORTIZACIÓN DE LA DEUDA POR TRES AÑOS 
 
 
AMORTIZACIÓN DE LA DEUDA 
Periodo (Meses) Saldo Deuda S/. Intereses + Seguro S/. Principal S/. Cuota S/. 
0 S/. 81,214.88    
1 S/. 79,676.34 S/. 1,688.08 S/. 1,538.54 S/. 3,226.62 
2 S/. 78,105.83 S/. 1,656.10 S/. 1,570.51 S/. 3,226.62 
3 S/. 76,502.67 S/. 1,623.46 S/. 1,603.16 S/. 3,226.62 
4 S/. 74,866.19 S/. 1,590.14 S/. 1,636.48 S/. 3,226.62 
5 S/. 73,195.69 S/. 1,556.12 S/. 1,670.50 S/. 3,226.62 
6 S/. 71,490.47 S/. 1,521.40 S/. 1,705.22 S/. 3,226.62 
7 S/. 69,749.81 S/. 1,485.96 S/. 1,740.66 S/. 3,226.62 
8 S/. 67,972.97 S/. 1,449.78 S/. 1,776.84 S/. 3,226.62 
9 S/. 66,159.19 S/. 1,412.84 S/. 1,813.77 S/. 3,226.62 
10 S/. 64,307.72 S/. 1,375.14 S/. 1,851.47 S/. 3,226.62 
11 S/. 62,417.76 S/. 1,336.66 S/. 1,889.96 S/. 3,226.62 
12 S/. 60,488.52 S/. 1,297.38 S/. 1,929.24 S/. 3,226.62 
13 S/. 58,519.18 S/. 1,257.28 S/. 1,969.34 S/. 3,226.62 
14 S/. 56,508.91 S/. 1,216.34 S/. 2,010.27 S/. 3,226.62 
15 S/. 54,456.85 S/. 1,174.56 S/. 2,052.06 S/. 3,226.62 
16 S/. 52,362.14 S/. 1,131.91 S/. 2,094.71 S/. 3,226.62 
17 S/. 50,223.88 S/. 1,088.37 S/. 2,138.25 S/. 3,226.62 
18 S/. 48,041.19 S/. 1,043.92 S/. 2,182.70 S/. 3,226.62 
19 S/. 45,813.12 S/. 998.55 S/. 2,228.06 S/. 3,226.62 
20 S/. 43,538.75 S/. 952.24 S/. 2,274.37 S/. 3,226.62 
21 S/. 41,217.10 S/. 904.97 S/. 2,321.65 S/. 3,226.62 
22 S/. 38,847.20 S/. 856.71 S/. 2,369.91 S/. 3,226.62 
23 S/. 36,428.03 S/. 807.45 S/. 2,419.16 S/. 3,226.62 
24 S/. 33,958.58 S/. 757.17 S/. 2,469.45 S/. 3,226.62 












Intereses + Seguro 
S/. 
Principal S/. Cuota S/. 
25 S/. 31,437.81 S/. 705.84 S/. 2,520.78 S/. 3,226.62 
26 S/. 28,864.64 S/. 653.45 S/. 2,573.17 S/. 3,226.62 
27 S/. 26,237.98 S/. 599.96 S/. 2,626.66 S/. 3,226.62 
28 S/. 23,556.73 S/. 545.37 S/. 2,681.25 S/. 3,226.62 
29 S/. 20,819.75 S/. 489.64 S/. 2,736.98 S/. 3,226.62 
30 S/. 18,025.87 S/. 432.75 S/. 2,793.87 S/. 3,226.62 
31 S/. 15,173.93 S/. 374.67 S/. 2,851.94 S/. 3,226.62 
32 S/. 12,262.71 S/. 315.40 S/. 2,911.22 S/. 3,226.62 
33 S/. 9,290.97 S/. 254.89 S/. 2,971.73 S/. 3,226.62 
34 S/. 6,257.47 S/. 193.12 S/. 3,033.50 S/. 3,226.62 
35 S/. 3,160.92 S/. 130.06 S/. 3,096.55 S/. 3,226.62 
36 S/. 0.00 S/. 65.70 S/. 3,160.92 S/. 3,226.62 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
5.3.4 PREPARACIÓN DE LOS EE.FF (BAJO NORMATIVIDAD NIIF) 
 
 
Caracteristicas de los Estado de Resultados: 
 
 
❖ Utilidad Bruta 
 
El resultado de la diferencia de los ingresos provenientes de las ventas 
y egresos provenientes de la compra de mercadería, costo de mano de 
obra y otros costos de fabricación, da como resultado que el proyecto 
genera beneficios, ya que los ingresos son mayores a los egresos. 
 
❖ Gastos de administración 
 
Comprenden los gastos relacionados con las actividades de gestión, 
como los gastos laborales (sueldos, gratificaciones, seguros) del 
gerente y demás personal, los alquileres, los materiales y útiles de 
oficina, la electricidad, el agua, etc. 







❖ Gastos de ventas 
 
Comprenden los gastos relacionados con las actividades de 
comercialización de los productos, por ejemplo, los gastos laborales 
(sueldos, gratificaciones, comisiones). 
 
❖ Utilidad Operativa 
 
Es el resultado de la diferencia entre la utilidad bruta y los gastos 
operativos (gastos de administrativos y gastos de ventas). 
 
❖ Gastos Financieros 
 
Provienen de los intereses acumulados anualmente por el 
financiamiento realizado, mediante el crédito al Banco Scotiabank. 
 
❖ Utilidad antes de impuesto a las ganancias 
 
Es la suma de la ganancia (pérdida) por actividades de operación, 
ingresos financieros, gastos financieros y diferencia del cambio neto. 
❖ Gasto por impuesto a las ganancias 
 
Son los impuestos a la renta que debe tributar nuestra empresa, 
aplicándose a las utilidades. 
 
❖ Utilidad neta del ejercicio 
 
Es la diferencia entre la utilidad y los impuestos. El cual de acuerdo al 
resultado, se generó ganancias netas. 












ESTADO DE RESULTADOS 
 
 
AÑO 2016 2017 2018 2019 2020 
MONEDA S/. S/. S/. S/. S/. 
VENTAS S/. 2,175,775.14 S/. 2,208,411.77 S/. 2,241,537.95 S/. 2,275,161.02 S/. 2,309,288.43 
Costo de Venta S/. 766,370.82 S/. 780,865.96 S/. 792,463.52 S/. 804,350.47 S/. 816,415.73 
Utilidad Bruta S/. 1,409,404.33 S/. 1,427,545.81 S/. 1,449,074.43 S/. 1,470,810.55 S/. 1,492,872.71 
Gastos Operativos      
Gastos Adm. S/. 161,890.00 S/. 162,373.32 S/. 162,373.32 S/. 162,373.32 S/. 162,373.32 
Gastos de Ventas S/. 670.00 S/. 670.00 S/. 670.00 S/. 670.00 S/. 670.00 
Gastos de Exp. S/. 126,602.18 S/. 132,932.28 S/. 139,578.90 S/. 146,557.84 S/. 153,885.74 
Depreciación S/. 7,280.50 S/. 7,280.50 S/. 7,280.50 S/. 7,280.50 S/. 4,890.50 
Amortización S/. 2,185.54 S/. 2,185.54 S/. 2,185.54 S/. 2,185.54 S/. - 
Utilidad Operativa S/. 1,110,776.12 S/. 1,216,317.03 S/. 1,237,845.65 S/. 1,298,301.19 S/. 1,324,938.89 








S/. 1,072,056.70 S/. 1,177,597.61 S/. 1,199,126.23 S/. 1,298,301.19 S/. 1,324,938.89 
Impuesto la renta 28% S/. 300,175.87 S/. 329,727.33 S/. 335,755.35 S/. 363,524.33 S/. 370,982.89 
Utilidad Neta S/. 771,880.82 S/. 847,870.28 S/. 863,370.89 S/. 934,776.86 S/. 953,956.00 
Utilidad Acumulada S/. 771,880.82 S/. 847,870.28 S/. 863,370.89 S/. 934,776.86 S/. 953,956.00 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 









EVALUACIÓN FINANCIERA Y SENSIBILIZACIÓN 
 
 
6.1. EVALUACIÓN FINANCIERA DEL NEGOCIO 
 
 
El Flujo de Caja Económico, es la diferencia entre el total de ingresos y el total 
de egresos de un periodo determinado de tiempo, el cual se proyecta en la 
tabla debajo a 5 años. Tal como se muestra en la tabla, los saldos de los 
periodos 2016- 2020 serán positivos, lo que significa que los ingresos de los 
períodos mencionados, fueron mayores a los egresos. Lo que indica que 
nuestro proyecto presenta una rápida liquidez. 
 




PARTIDAS 2016 2017 2018 2019 2020 
VENTAS S/. 1,784,135.62 S/. 1,810,897.65 S/. 1,838,061.12 S/. 1,865,632.03 S/. 1,893,616.51 
Costo de Venta S/.   766,370.82 S/.   780,865.96 S/. 792,463.52 S/.   804,350.47 S/. 816,415.73 
Utilidad Bruta S/. 1,017,764.80 S/. 1,030,031.69 S/. 1,045,597.60 S/. 1,061,281.56 S/. 1,077,200.79 



























S/. 126,602.18 S/. 132,932.28 S/. 139,578.90 S/. 146,557.84 S/. 153,885.74 
Depreciación S/. 7,280.50 S/. 7,280.50 S/. 7,280.50 S/. 7,280.50 S/. 4,890.50 
Amortización S/. 2,185.54 S/. 2,185.54 S/. 2,185.54 S/. 2,185.54 S/. - 
Utilidad Operativa S/.   719,136.59 S/. 724,590.05 S/. 733,509.35 S/. 742,214.37 S/. 755,381.23 
Gastos financieros S/. 20,726.35 S/. 26,529.94 S/. 33,958.58 S/. - S/.   - 
UTILIDAD ANTES DE 
PARTICIPACION 
S/. 698,410.24 S/. 698,060.11 S/. 699,550.76 S/. 742,214.37 S/. 755,381.23 
Utilidad antes del 
impuesto 
S/.   698,410.24 S/.   698,060.11 S/. 699,550.76 S/. 742,214.37 S/. 755,381.23 













Elaborado por: Equipo de trabajo. 






6.1.1 COSTO DE OPORTUNIDAD DE CAPITAL “COK” 
 
 
El Costo de Oportunidad del Capital o tasa (porcentaje) de descuento es el 
rendimiento esperado de la mejor alternativa de inversión con igual riesgo. 
La determinación del COK depende, por cierto, del grado de riesgo (riesgo 
similar al de nuestro proyecto) y del número de oportunidades que se tendrá 
para invertir nuestro capital y de otras consideraciones. En nuestro proyecto se 
colocara un cok de 12 %, como veremos a continuación en el siguiente detalle: 
 
 
Rendimiento de los bonos soberanos del Perú Rf PEN 4.611% 
Rendimiento del mercado RM 14.20% 
Bonos de tesoros Países Bajos a 10 años. RF libre riesgo 0.67% 
Beta del sector (desapalancado) Beta del sector 
FOOD ALIMENTS 
0.99 
CAPM (COKe) CAPM 12.10% 
 
 
El resultado del cok financiero ( CAPM) es el 12% este valor porcentual será la 
base comparativa para poder determinar según los análisis financieros, la 
rentabilidad de nuestro plan de negocio. 
 
6.1.2 COSTO PONDERADO DE CAPITAL “WACC” 
 
 
La inversión del proyecto será financiada en un 40 % mediante aportes de 
socios, mientras que el 60 % será financiado por una entidad financiera. De 
esta manera, el costo ponderado de capital (WACC) se calcula con la siguiente 
fórmula: 
WACC = CP x P/A + CD x P/A x (1-TAX) 
 
DEBIT Aporte de la entidad financiera 81,215. 
EQUITY Aporte de los socios 54,143.25 
Tasa de Interés TEA de la entidad financiera 28% 
Taxrate Impuesto a la renta 28% 
CAPM COKe 12.10% 






Aplicando la formula nos produce que el proyecto tendría que rendir según el 
resultado de la WACC será un 14% para poder decir que cumplirá con las 
expectativas de rentabilidad. 
 
6.2. HERRAMIENTAS DE EVALUACIÓN 
 
 
6.2.1. VALOR ACTUAL NETO Y TASA DE RETORNO 
 
 
Es la sumatoria de los flujos esperados durante el horizonte temporal del 
proyecto menos la Inversión inicial, todo esto descontado a una determinada 





En la siguiente tabla veremos la descripción para la aplicación del VAN en el 
cual se trabajara con una tasa de descuenta de0.1 aplicando la formula antes 
mencionada con un periodo de 5 años y contando con los datos del flujo de 
caja nos dará un valor actual de s/ 76,233.5 nuevos al primer año. Después se 
realiza la sumatoria de los 5 años del valor actual menos el flujo de caja cero 
nos da un VAN de s/ 1´097,571.19 
 
TABLA N° 85 
VAN-VALOR ACTUAL NETO 
 
INVERSION S/. 135,358.13 PERIODO FLUJO CAJA VALOR ACT. 
 0 S/. -135,358.13  
1 S/. 89,193.20 S/. 76,233.50 
2 S/. 466,701.01 S/. 340,931.41 
3 S/. 471,955.37 S/. 294,675.04 
4 S/. 518,837.07 S/. 276,877.43 
5 S/. 535,421.99 S/. 244,211.94 
 S/. 1´232,929.32 
 VAN = S/. 1´097,571.19 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 






La tasa interna de retorno también es conocida como la tasa de rentabilidad producto 
de la reinversión de los flujos netos de efectivo dentro de la operación propia del 





Para el desarrollo del TIR tomamos la misma referencia del VAN, con la diferencia que 
al finalizar la sumatoria del valor act. Se le disminuirá la inversión, el cual nos dará un 
resultado de TIR cero. Este valor nos indica que si es factible el plan de negocio. 
 
TABLA N°86 
TIR – TASA DE RETORNO 
 
 
 TIR = 1.69  





PERIODO FLUJO CAJA FACTOR CAP. VALOR ACT. 
 0 S/. -135,358.13   
 
1 

































Elaborado por: Equipo de trabajo. 




BENEFICIO COSTO = 







6.2.2. RATIO BENEFICIO-COSTO Y PAYBACK 
 
 
• Ratio beneficio costo: 
Es el cociente entre el valor absoluto de los costos y los beneficios de 








Interpretando la solución, significa que por cada sol invertido, dicho sol fue 















Payback Económico: Nuestra empresa tardará 1. años en recuperar el 







Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
Payback Financiero: Nuestra empresa tardará 1 año y 6 meses en recuperar el 
desembolso inicial . 






Elaborado por: Equipo de trabajo 













ESCENARIO: CAMBIO EN EL PRECIO 
 
ESCENARIOS Modificación del Precio  VAN TIR 
OPTIMISTA Si el precio aumenta 10% S/. 6.37 S/. 556,716.64 6.18 
 
Base S/. 5.79 S/. 1,097,571.19 1.69 
PESIMISTA Si el precio disminuye 10% S/. 5.21 S/. 373,533.45 3.79 




ESCENARIO: CAMBIO DE CANTIDADES 
 
ESCENARIOS Modificación Cantidades  VAN TIR 
OPTIMISTA Si las cant. aumenta 10% S/. 35,876.36 S/. 556,716.64 6.18 
 
Base S/. 32,614.88 S/. 1,097,571.19 1.69 
PESIMISTA Si lascant. disminuye 10% S/. 29,353.39 S/. 373,533.45 3.79 




ESCENARIO: MODIFICACIÓN COSTO DE COMPRA 
 
 
ESCENARIOS Modificación Costo de compras  VAN TIR 
OPTIMISTA Si las los costos de compras aumenta 10% S/. 75,060.67 S/. 556,716.64 6.18 
 
Base S/. 68,236.97 S/. 1,097,571.19 1.69 
PESIMISTA Si en los costos de compras disminuye 10% S/. 61,413.27 S/. 373,533.45 3.79 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
 
6.3.2. ANALISIS CUALITATIVO DE LOS RESULTADOS 
 
Se observa que el proyecto no es muy sensible al precio. Pues con una 
reducción del 10% en su valor el Van en el proyecto arroja un resultado 
positivo. De igual forma sucede en la modificación de las cantidades y 







Al realizar la investigación sobre la exportación de fideos de quinua, podemos concluir lo 
siguiente: 
 
• Se identificó mediante estudios la riqueza nutricional de la quinua, tanto en términos 
absolutos como en comparación con otros alimentos básicos. Generalmente se 
destaca el hecho de que las proteínas de la quinua reúnen todos los aminoácidos 
esenciales en un buen balance, al mismo tiempo que sus contenidos grasos están 
libres de colesterol. 
• Se demostró mediante bases estadísticas cual es el mercado con mayor demanda para 
nuestro producto, los resultados dieron que las personas del género femenino de 30 a 
45 años son las que en mayor porcentaje consumen este tipo de productos. Sobre 
todo a esas personas con enfermedad celiaca que serían quienes tienen mayor 
consumo de nuestro producto. 
• Se identificó que el potencial de compra de nuestros consumidores se rige por ciertas 
necesidades especiales como su dieta alimenticia, la educación superior que tiene y 
con el estilo de vida saludable, de mayores ingresos y que tienen un interés de salud 
por los alimentos orgánicos y naturales. 
• Se determinó mediante la investigación que nuestro mercado potencial tiene una 
frecuencia de consumo promedio de 6 unidades por mes, por persona. 
• La proyección de ventas muestra un incremento porcentual constante en los años 
2016-2020, siendo el mercado favorable ya que la demanda del producto será durante 
todo el año. Sin tener ningún problema si existieran modificaciones en una 
disminución de precios del 10%, así como lo demuestra en el análisis de sensibilidad. 
• En el aspecto financiero indicamos nuestro proyecto tiene una rentabilidad optima, 
pues el crecimiento de nuestras ventas lo demuestran así mismo, el crecimiento de 
consumo también, y en solo tres años podemos cancelar nuestra deuda financiera, con 
un valor menor a los S/ 4,000.00 (cuatro mil nuevos soles) mensuales. Nuestro 
balance general y estado de resultados salieron positivos al primer año e 







• Luego de conocer, analizar y estudiar las propiedades importantes de la quinua, a 
través de nuestro Plan de Negocios, podemos recomendar mediante Entidades 
públicas como el Ministerio de Salud de nuestro País el consumo de la quinua natural o 
productos elaborados a base de este producto andino por lo menos dos veces por 
semana incorporándolo a nuestra dieta, el cual demuestra que no solo podemos 
agregarlo ha determinado sector en cuanto algunas necesidades, si no también 
comprobamos que está recomendado para la sociedad en general, siendo de este 
producto un alimento completo para cualquier persona de diferentes edades. 
 
• Se recomienda analizar continuamente la situación de la demanda internacional del 
producto a exportar para determinar la aceptación de nuevos productos. 
 
• Realizar sondeos anuales para que se identifique más mercados metas y saber el 
comportamiento y características de consumidores potenciales 
 
• Es muy necesario capacitar periódicamente a los operarios, como parte de su labor el 
conocimiento y valor del proceso de los alimentos. así también en las distintas fases 
del proceso productivo porque eso nos permitirá hacer mejor las cosas y crecer como 
empresa, y así poder transmitir el verdadero objetivo de la empresa. 
 
• Otra recomendación es invertir en nuevas maquinarias con tecnología más 
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Fuente: Alitecno Perú 
 
 





Los fideos 100% harina de quinua Qory Allpanchic, son elaborados siguiendo un 
estándar rígido, probado directamente con una certificadora internacional, para una 
mejor elaboración del producto, haciendo de este producto un alimento sano, 
nutritivo y seguro. 
 
La marca cuenta tres líneas de productos en fideos, los cuales serán llenados en 
envases de 227 gr. 
Para la elaboración de los Fideos de quinua, recorre por cuatro máquinas 
especializadas a la cual se adiciona otros ingredientes los cuales son sometidos a un 
estricto proceso de trasformación de materia prima a producto final. 
 
1. Proceso de amasado. 
Extrusora automática para la elaboración de diferentes tipos de pasta, le permite 
elaborar pastas especiales con diferentes tipos de harina, Se agregan todos los 
ingredientes y crea una masa consistente, es ejecutado a elevadas temperaturas para 
obtener una masa óptima para el producto. Tiempo aproximado (20 minutos). 
 
 
AMASADORA DE HARINAS 
 
Fuente: Alitecno Perú 
 
 
Fuente: Alitecno Perú 
2. Proceso de  cocción de la masa. 
Proceso mediante el cual la masa pasa por un proceso de cocción durante 6 horas 
(aproximadamente) para obtener un producto libre para trabajar y formar los diseños 




3. Cortadora de pasta 
Los fideos ingresan para tomar la forma final del producto. Nuestra maquina cuenta 
con el beneficio de tener moldes incorporados en la máquina para las diferentes 





4. Maquina moldeadora y selladora del envase primario 
En esta máquina se encarga detalladamente de darle la forma exacta del primer corte 
perfeccionándolo y mejorando su forma. Para luego entrar en la bolsa primaria y ser 
sellada para su envase secundario. 
 
MOLDEADORA Y SELLADORA 
 
 
Fuente: Alitecno Perú 
 
 
ANEXO 2: ENCUESTA - ESPAÑOL 
 
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA DEL PERU 
FACULTAD DE ADMINISTRACION Y NEGOCIOS 
Encuesta para conocer la aceptación de los fideos de quinua en Ámsterdam - Holanda. 
OBJETIVO: Conocer la aceptación de los fideos de quinua en Ámsterdam - Holanda. 
Lugar y fecha : _ 
 
Instrucciones: El presente cuestionario forma parte de un trabajo de investigación para 
determinar la aceptación del producto en Ámsterdam. Tenga la gentileza de leer 
cuidadosamente las preguntas y contestarlas en el espacio correspondiente. La información 
proporcionada será considerada de vital importancia y estrictamente confidencial. De la 
veracidad de los datos dependerá el éxito de nuestro estudio. 
 




1. Edad:  
- 18 a 24 años ( ) 
- 25 a 34 años ( ) 










Estudiante ( ) 
Empleado ( ) 
Jubilado ( ) 
Desempleado 
Otros 
Mencione   
 
 
Información del producto: 
 
 
4. ¿Ud. Consume Fideos elaborados con otro tipo de ingrediente que no sea trigo? 
De responder NO favor pasar directamente a la pregunta 6 
a) Si ( ) 




5. Si respondió SI en la pregunta 4 ¿Está satisfecho con el producto que consume? 
 
a) Si   ( ) 
b) No ( ) 
 
 
Intención de compra: 
 
 
6. Si respondió NO en la pregunta 4 ¿Estaría dispuesto a adquirir un nuevo producto 
que satisfaga sus necesidades? 
 
a) Si   ( ) 
b) No ( ) 
 
 
7. ¿Qué tipo de Fideos consume? 
 
a) Fideos de arroz y avena ( ) 
b) Fideos integrales ( ) 
c) Fideos de cebada y kiwicha ( ) 
d) Fideos de trigo ( ) 
Mencione   
 
 
8. ¿Con qué frecuencia consume Fideos? 
 
a) Diario ( ) 
b) Interdiario   ( ) 
c) Semanal ( ) 




9. ¿En qué lugares suele comprar los Fideos? 
 
a) Tiendas ( ) 
b) Minimarkets ( ) 
c) Mercados Mayoristas ( ) 
d) Otros ( ) 
Mencione    
 
 
10. Cuando compra Fideos ¿Qué es lo más importante para usted? 
 
a) El tipo de ingrediente ( ) 
b) La presentación ( ) 
 
 
c) La Calidad ( ) 
d) El precio ( ) 
e) Otros ( ) 
Mencione   
 
 
Distribución del producto: 
 
11. ¿Usted consume quinua? 
 
c) Si ( ) 
d) No   ( ) 
 
 
12. ¿Estaría dispuesto a probar un nuevo ingrediente en la elaboración de sus fideos? 
 
a) Si ( ) ¿Por qué?    




13. ¿Usted compraría fideos de 100% de quinua de existir en el mercado? 
 
a) Definitivamente lo compraría ( ) 
b) Probablemente lo compraría ( ) 
c) Probablemente no lo compraría ( ) 




Muchas Gracias por su participación. 






UNIVERSIDAD TECNOLOGICA DEL PERU 
FACULTAD DE ADMINISTRACION Y NEGOCIOS 
Onderzoek naar acceptatie van quinoa noedels in Amsterdam - Nederland . 
 
DOEL : Om de quinoa noedels in Amsterdam accepteren - Nederland 
Plaats en datum:    
 
Instructies: Dezevragenlijst is onderdeel van eenonderzoeknaar het product acceptatie in 
Amsterdam tebepalen. Gelieve lees de vragenaandachtig en beantwoordze in de 
daarvoorbestemderuimte . De verstrekteinformatiezal van vitaalbelang en 
striktvertrouwelijkbeschouwd .De nauwkeurigheid van de gegevensafhankelijk van 







- 18 a 24 jaar oud ( ) 
- 25 a 34 jaar oud ( ) 





- Vrouwelijk ( ) 




- Student ( ) 
- Werknemer ( ) 
- Gepensioneerd( ) 
- Werkloos ( ) 







4. Bent u. Eten noedels gemaakt met andere dan tarwe andere ingrediënten ? 
NO Beantwoord direct naar vraag 6 
 
a) Indien ( ) 
b) Geen ( ) 
 
5. Als je antwoord JA in Vraag 4 Bent u tevreden met het product dat u 
verbruikt ? 
 
a) Indien ( ) 





6. Indien NEE in Vraag 4 Bent u bereid om een nieuw product dat past bij uw 
behoeften schaffen ? 
 
a) Indien ( ) 
b) Geen ( ) 
 
7. Wat voor soort noedels geconsumeerd ? 
 
a) Haver en rijstnoedels ( ) 
b) Uitgebreide noedels ( ) 
c) Noedels gerst en amarant ( ) 




8. Hoe vaak heb je noedels eten? 
 
a) Dagelijks ( ) 
b) Inter Dagelijks ( ) 
c) Wkelijks ( ) 
d) Maandelijks ( ) 
 
9. Welke plaatsen meestal kopen de noedels ? 
 
a) Winkels ( ) 
b) Minimarkets ( ) 
c) Whole Markets ( ) 




10. Wanneer u koopt noedels Wat is het meest belangrijk voor je ? 
 
a) De arrd van het ingrediënt   ( ) 
b) De presentatie ( ) 
c) Kwaliteit ( ) 
d) De prijs ( ) 
e) Anderen ( ) 





11. U verbruikt quinoa ? 
 
a) Indien ( ) 
b) Geen ( ) 
 
12. ¿Zou u bereid zijn om een nieuw ingrediënt in de voorbereiding van hun noedels te 
proberen ? 
 
a) Indien ( ) Waarom?    
b) Geen ( ) Waarom?    
 
 
13. Zou u kopen 100 % noedels quinoa bestaan in de markt? 
 
e) Zeker zou kopen ( ) 
f) Waarschijnlijk zou kopen ( ) 
g) Waarschijnlijk niet zou kope ( ) 













24% 18 a 24 años 
50% 
26% 
25 a 34 años 
35 a más 














 N° Personas Porcentaje 
18 a 24 años 194 50% 
25 a 34 años 99 26% 
35 a más 91 24% 






2. Sexo de los encuestados 
 
 
 N° Personas Porcentaje 
Femenino 297 77% 
Masculino 87 23% 
TOTAL 384 100% 
 
3.   Ocupación de los encuestados 
 
 











¿Ud. Consume Fideos elaborados con otro tipo 







 N° Personas Porcentaje 
Estudiante 120 31% 
Empleado 234 61% 
Jubilado 28 7% 
Desempleado 2 1% 
Otros 0 0% 




4. ¿Ud. Consume Fideos elaborados con otro tipo de ingrediente que no sea trigo? 
De responder NO favor pasar directamente a  la pregunta 6 
 
 
 N° Personas Porcentaje 
Si 72 19% 
No 312 81% 
TOTAL 384 100% 
 
5. Si respondió SI en la pregunta 5¿Está satisfecho con el producto que consume? 
 
 






Si respondió NO en la pregunta 4, ¿Estaría 
dispuesto a adquirir un nuevo producto 









 N° Personas Porcentaje 
Si 70 97% 
No 2 3% 






6. Si respondió NO en la pregunta 4 ¿Estaría dispuesto a adquirir un nuevo producto 







Si 303 97% 
No 9 3% 
TOTAL 312 100% 
 
7.   ¿Qué tipo de Fideos consume? 
 
 
¿Qué tipo de Fideos consume ? 
5% 





Fideos de cebada y 
kiwicha 
Fideos de Trigo 










 N° Personas Porcentaje 
Fideos de arroz y Avena 19 64% 
Fideos Integrales 98 8% 
Fideos de cebada y kiwicha 1 2% 
Fideos de Trigo 266 26% 
TOTAL 384 100% 
 
 
8. ¿Con qué frecuencia consume Fideos? 
 
 
 N° Personas Porcentaje 
Diario 7 6% 
Interdiario 77 17% 
Semanal 236 63% 
Mensual 64 14% 
TOTAL 384 100% 
 
 
9.   ¿En qué lugares suele comprar los Fideos? 
 
 









Cuando compra Fideos ¿Qué es lo más 














 N° Personas Porcentaje 
Tiendas 30 8% 
Minimarkets 56 15% 
Mercados Mayoristas 297 77% 
Otros 1 0% 




10. Cuando compra Fideos ¿Qué es lo más importante para usted? 
 
 
 N° Personas Porcentaje 
El tipo de ingrediente 128 33% 
La presentación 55 14% 
La Calidad 139 37% 
El Precio 30 8% 
Otros 32 8% 
TOTAL 384 100% 
 
 
11. ¿Usted consume Quinua? 
 
 







¿Estaría dispuesto a probar un nuevo 







 N° Personas Porcentaje 
Si 311 81% 
No 73 19% 











Si 351 92% 
No 33 8% 
TOTAL 384 100% 
 
 
13. ¿Usted compraría fideos de 100% de quinua de existir en el mercado? 
 
 
¿Usted compraría fideos de 100% de quinua de 









Probablemente no lo 
compraría 




 N° Personas Porcentaje 
Definitivamente lo compraría 182 47% 
Probablemente lo compraría 176 46% 
















ANEXO N°4 REQUISITOS GENERALES DE ETIQUETADO 
 
 
a) Requisitos de etiquetado 
Los productos que se comercialicen en Países Bajos, al igual que en el resto de la 
Unión Europea, deben cumplir con los requisitos sobre etiquetado destinados a 
garantizar la protección de los consumidores. Dichos requisitos pretenden 
asegurar un elevado nivel de protección de la salud, la seguridad y los intereses de 
los consumidores, proporcionándoles información completa sobre el producto 
(contenido, composición, utilización segura, precauciones especiales, 
informaciones específicas, etc.). La legislación existente establece normas 
obligatorias de etiquetado para ciertos sectores, como por ejemplo: alimentación, 
electrodomésticos, calzado, textiles, etc. 
 
b) Exigencias en el mercado objetivo 
El tema de la calidad y seriedad tanto de productores como exportadores es de 
vital importancia para mantener y consolidar las exportaciones de a nivel mundial. 
Por esta razón es recomendable iniciar desde el campo buenas prácticas agrícolas, 
que permita estandarizar y asegurar la calidad de la producción, elevar los 
rendimientos y desarrollar relaciones de confianza entre productores y 
exportadores, fomentando el desarrollo de cadenas productivas, capacitadas y 
preparadas para enfrentar con éxito los retos de la globalización en la industria de 
alimentos. 
Con el objetivo de hacer llegar nuestros productos al consumidor final utilizaremos 
distribuidores holandeses más importantes como son: 
 
Trading Organic Agriculture BV: Comercializador especializado en productos 
orgánicos. Principalmente granos, arroz, semillas, frutos secos, fruta deshidratada, 
semillas oleaginosas, aceites, porotos, café, cacao, edulcorantes, lácteos, plátanos. 
DO-IT BV: Empresa especializada en la distribución a toda Europa de una amplia 
gama de alimentos orgánicos elaborados. Entre los productos que manejase 
incluyen los siguientes: pasta, productos de tomate y frutos secos. 
 
 
Greenfood International BV: Empresa especializada en la importación y 
exportación de cereales orgánicos y en menor medida, semillas, frutos secos, 
legumbres y fruta deshidratada. 
 
Horizonte Natuurvoeding BV: Gran importador de productos orgánicos como 
frutas deshidratadas, frutos secos comestibles, semillas y fabricante de 
mantequilla de frutos secos, pastas y jarabes ecológicos. 
EostaInt. BV: Aproximadamente el 70% de estas importaciones son exportadas a 
otros estados europeos; el resto es distribuido a supermercados y mayoristas 
holandeses. Ariza BV (productos transformados de frutas y hortalizas). 






































Fuente: Superintendencia Nacional de Administración Tributaria. 
Elaboración: Equipo de trabajo. 
Esta autorización permitirá el 
desarrollo de actividades 
Autorización de la Licencia Municipal de Funcionamiento 
De acuerdo con la naturaleza de la actividad 
empresarial se requiere del cumplimiento de 
algunos requisitos indispensables. 
Autorización de permisos especiales 
Se elige el tipo de registro de persona 
jurídica.(SUNARP) En nuestro caso, Registro 
de Sociedades - SAC 
Inscribirse en el registro de personas jurídicas 
Para conseguirlo se puede encargar a un 
abogado la elaboración y autorización de la 
minuta. 
Elaborar la Escritura Publica 
Elaborar la Minuta de constitución 
Registrar a mis trabajadores en ESSALUD 
Inscribirse en el RUC 
Se deberá registrar a los trabajadores 
dependientes ante EsSalud. Con este registro 
ellos podrán acceder a las prestaciones que 
otorga dicha entidad. 
Es un registro que contiene información del 
contribuyente. Este registro se encuentra a 
cargo SUNAT. 
Tramitar la elaboración de su ESCRITURA 
PÚBLICA ante un notario. 




































Cuota del Nuevo RUS (incluye 
Impuesto a la Renta) 




Rentas de Cuarta 
Categoría 







Rentas de Primera 
Categoría 





Impuesto a la Renta de 
Segunda Categoría 
Rentas de Quinta 
Categoría 






















1 5,000 5,000 20 
2 8,000 8,000 50 
3 13,000 13,000 200 
4 20,000 20,000 400 
5 30,000 30,00 600 
 
Fuente: SUNAT 
Elaboración: Equipo de Trabajo. 

















Los montos de mis ingresos 
netos, no deben superar los 
S/. 360.000.00 ( trescientos 
sesenta mil y 00/100 nuevos 
soles) en el transcurso de 
cada ejercicio gravable. 
 
 
El valor de mis activos fijos 
afectados a la actividad, con 
excepción de los predios y 
vehiculos, no deben superar 
los S/: 87,500.00 (ochenta y 
siete mil quinientos y 
00/100 nuevos soles) 
 
El monto acumulado de mis 
adquisiciones afectadas a 
mi actividad no debe 
superar los S/. 360,000.00 
(trecientos sesenta mil y 
00/100 nuevos soles) en el 
transcurso de cada ejercicio 
gravable. No incluye 





Elaboración: Equipo de trabajo. 






CONCEPTO BENEFICIOS Y/O OBLIGACIONES 
 
Contrato Laboral 
Tiene un periodo de prueba de 3 meses, a cuyo término el trabajador 
alcanza derecho a la protección contra el despido arbitrario. 
Jornada Laboral 8 horas diarias o 48 horas semanales, como máximo. 
Vacaciones 30 días calendario por cada año completo de servicios. 
Gratificaciones 02 sueldos al año (Fiestas Patrias y Navidad) 
 
Seguridad Social 
Equivale al 9% de la remuneración o ingreso. Es de cargo del empleador 
que debe declararlos y pagarlos. 
Sistema Nacional 
de Pensiones 
(SNP) / (SPP) 
 
La tasa del SNP es del 13%. La tasa del SPP fluctúa entre 13% y 15%, 
según AFP elegida. 
Asignación 
Familiar 
10% de la Remuneración Mínima Vital vigente en la oportunidad en que 
corresponda percibir el beneficio. 
Compensación 
por Tiempo de 
Servicios (CTS) 
 
Es 1/12 de la remuneración por cada mes calendario completo de 
servicios. La fracción se compensa por 1/30. 
Participación de 
los Trabajadores 
en las Utilidades 
 
Los porcentajes varían entre 10%, 8% y 5%, según actividad económica. 
Se exceptúan las empresas que no excedan de 20 trabajadores. 
Maternidad 45 días de descanso prenatal y 45 días de descanso postnatal. 
 
Horario Nocturno 
Se cargará una sobretasa del 35% de la remuneración mínima mensual 





La Indemnización es equivalente a 1 1/2 remuneración mensual por 
cada año completo de servicios con un máximo de 12 remuneraciones. 
Las fracciones de año se abonan por 1/12 y 1/30, según corresponda. 
 
Jubilación 
La edad mínima es de 65 años y la jubilación es obligatoria y automática 
a los 70 años. 
 
Elaboración: Equipo de trabajo. 
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